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Forord

Vi forfattare, har sedan flera ar tillbaka haft ett stort intresse for destinationsutveckling och
har under denna tid tillgodosett oss manga studier inom dmnet. Genom dessa studier har vi
alla sett att ndatverk har blivit en allt mer anvdnd metod for att skapa en positiv
destinationsutveckling. Nar vi diskuterade var uppsats fokus kandes amnet sjalvklart. Under
var teoretiska undersokning upptackte vi att det fanns knapphandig information om hur
samarbetsrelationer inom ett destinationsnatverk uppratthalls. Vi blev da ense om att det var
en intressant infallsvinkel inom amnet, déar vi hade stora mdjligheter att kunna fylla en

kunskapslucka.

Vi har funnit arbetet med uppsatsen mycket larorikt och vi har under arbetats gang kommit i
kontakt med manga intressanta organisationer och personer. Dessa mdten har for oss varit
ovarderliga for genomférandet av denna studie. Vi vill héar passa pa att tacka dessa personer
en extra gang.
Ett stort tack till:
Lennart Bliman, Hotelldirektor, First Hotel G
Lotta Nibell Keating, Affarsutvecklingschef, Vastsvenska turistradet
Camilla Nyman, Chef Affarsutveckling, Goteborg & Co
Markus Oddestad, Ordf. foreningen Goéteborgshotellen & Hotelldirektér, Hotell Royal
Ossian Stiernstrand, Chef Forskning och Utveckling, Goteborg & Co
Lena Stdvmo, Affarsutvecklare Flygmarknad, LFV Goteborg Landvetter Airport
Petter Ullberg, Vice VD Svenska méssan, VD for dotterbolaget Gothia Towers
Mats Wedin, VD, Liseberg
Hakan Wegstedt, Hotelldirektor, Scandic Opalen

Synpunkter och idéer mottages tacksamt.
Helsingborg, 28 maj, 2009

(i b (o o=

Charlotte Lundquist Emma Nilsson Jessica Vestin

Charlotte.lundquist@gmail.com eemma_nilsson@hotmail.com jjessica.wwestin@hotmail.com



mailto:Charlotte.lundquist@gmail.com
mailto:eemma_nilsson@hotmail.com
mailto:jjessica.wwestin@hotmail.com

Sammanfattning

Titel:

Universitet:
Kurs/Niva:
Forfattare:
Handledare:

Problembeskrivning:

Syfte:

Fragestallningar:

Metod:

Teoretisk referensram:

Att uppratthalla samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk — En
studie om malsattningars, fortroendens och strukturens betydelse.

Institutionen for Service Management, Lunds Universitet, Sverige.
SMTX06, Kandidatuppsats 15 hp.

Charlotte Lundquist, Emma Nilsson, Jessica Vestin

Johan Hultman, Erika Andersson Cederholm

Destinationsnatverk har fatt en allt storre betydelse for en
destinations mdjligheter till framgang. Daremot saknas det idag en
samlad kunskap kring hur olika element paverkar uppratthallandet
av samarbetsrelationer i dessa natverk.

Vart syfte har varit att undersdka hur samarbetsrelationer mellan
olika aktérer i ett destinationsnatverk kan uppratthallas. Det vill
séga de interna samarbetsrelationer som finns mellan de aktorer
som verkar pa en destination. Detta har vi gjort genom att studera
olika perspektiv. pa hur samarbetsrelationer kan uppratthallas.
Slutligen ville vi undersdka mojligheterna att se samband mellan
dessa for att pa sa satt ge en mer omfattande och samlad forstaelse
for fenomenet.

Vilken betydelse har gemensamma malsattningar for
uppratthallandet av samarbetsrelationer i Goteborgs
destinationsnatverk?

Vilken betydelse har fortroende for uppratthallandet av
samarbetsrelationer i Goteborgs destinationsnatverk?

Vilken betydelse har natverkets struktur for uppratthallandet av
samarbetsrelationer i Goteborgs destinationsnatverk?

En deduktiv ansats har anvants, dar vi valt att genom kvalitativa
intervjuer djupgaende studera en teoriprovande
undersokningsenhet;  destinationsnatverket ~ Goteborg.  Den
deduktiva ansatsen har kombinerats med induktiva inslag for att
skapa mojligheter att kvalitativt soka efter nya aspekter som
paverkar resultatet av vara fragestallningar.

Vi har deduktivt utgatt fran tre tematiska omraden som vi antagit
har en paverkan pa uppratthdllandet av samarbetsrelationer i ett
destinationsnatverk. Dessa har varit gemensamma malsattningars,
fortroendets och strukturens betydelse. For dessa tematiska
omraden har vi formulerat teoretiska antaganden vilka vi provat
empiriskt.



Resultat:

Nyckelord:

Var studie har visat att vara teoretiska antaganden delvis har en
empirisk grund, men vi fann ocksa att alla antaganden behdvde
kompletteras med aspekter vi funnit vara betydelsefulla i var
empiriska studie. Slutligen har vi sammanfattat vara slutsatser med
att alla tematiska omraden visat sig, pa olika satt, vara
grundforutsattningar for att samarbetsrelationer ska kunna
uppratthallas. Dessa teman eller element &r inbdrdes beroende av
varandra och ingen av forutsattningarna kan fungera optimalt utan
de andra tva.
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The importance of maintaining a destination network, in order for
a destination opportunity to succeed, has recently gained increased
attention. Although, there is a significant lack of collaborative
knowledge in understanding how particular elements influence the
maintenance of successful relationships in these networks.

Our aim has been to study how cooperative relationships amongst
different organisations in a destination network can be maintained.
This has been done by examining the cooperative relationships that
exist between the various organisations acting at a destination. The
relationships has been examined through three different theoretical
perspectives. Furthermore, we wanted to look at the potential links
between these perspectives. This will be done to gain a wider and
better understanding of the phenomena.

How do shared goals influence the maintaining of cooperative
relationships in the destination network of Gothenburg?

How does trust influence the maintaining of cooperative
relationships in the destination network of Gothenburg?

How does the structure of the network influence the maintaining of
cooperative relationships in the destination network of Gothenburg?

A deductive approach in a case study format has been used to
research how cooperative relationships can be maintained. The case
study has been conducted, in Gothenburg, through qualitative
interviews with different organisations in the network. The
deductive approach has been complemented with inductive
features, to enable a qualitative search for new aspects, which could
influence the result of our research questions.

Three thematic areas, which we assumed would influence the
maintenance of cooperative relationships, has been the starting
point for our theoretical framework. These areas encompass; shared
goals, trust and the structure of a network. For these areas we have
constructed theoretical premises which we aimed to examine.



Research findings:

Key words:

We concluded that our theoretical premises had to be
complemented by aspects of importance that were found in our
empirical case study. We summarised our conclusions by assuming
that all thematic areas are prerequisites for the maintaining of a
cooperative relationship. These thematic prerequisites are
interrelated and none of them would work completely without the
other two.

Cooperative relationships, Maintain relationships, Destination
networks, Shared goals, “Business trust”, interpersonal trust,
formal structure, informal structure
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1. Inledande del

| denna inledande del av uppsatsen klargor vi bakgrunden for uppsatsdmnet och forklarar
relevansen for detta amne genom det problemomrade vi identifierat. Vidare beskriver vi
uppsatsens syfte och de fragestallningar vi arbetat utifran for att slutligen beskriva

uppsatsens fortsatta upplagg.

1.1 Introduktion

”/.../. Ett amalgam av skilda produkter och upplevelsemdjligheter som i kombination formar
den totala upplevelsen pa den besokta platsen”. Sa beskriver Grangsjo (2003a:145,146) en
turismdestination. Vidare fortsatter hon beskriva att det r hela destinationens attraktionskraft
som &r drivande for turisters beslut och forvantningar. Denna beskrivning visar tydligt att en
enskild aktor inte ensam kan attrahera besokare till sin attraktion, utan alla aktdrer &r beroende
av hela destinationens attraktionskraft.

Beroendet mellan turismaktorer har framkallat ett behov av att organisera dessa i natverk pa
en destination. P4 sa satt 6kar mojligheten for aktdrerna att skapa en kvalitativ turismprodukt
(Scott, Baggio & Cooper, 2008), vilken kan definieras som turistens totala upplevelse av en
plats. Denna produkt &r sdledes inte nagon samlad produkt i den bemarkelsen som ordet
normalt har, utan snarare en kansla eller upplevelse hos en turist (Grangsjo, 2003a:148-149).
Koordinering av aktorers olika upplevelsemojligheter i destinationsnatverk kan dérmed
foreslas som en metod for att ena den fragmenterade turismprodukten (Scott, Baggio &
Cooper, 2008). Genom samarbete starks den totala turismupplevelsen, det vill sdga
turismprodukten, vilket ocksa starker den enskilda aktorens produkt.

Trots fordelarna vi ovan presenterat blir ett sadant samarbete ofta timligen komplext och
svarkoordinerat, da det pa en stor destination kan finnas manga aktérer som har en del i
turismprodukten. Aktérer som ofta har olika forutsattningar, mal och intressen i
destinationens utveckling (jfr. Frisk, 2003:179; Grangsjo, 2003b:427). Dessutom befinner sig
manga av dessa aktorer ocksa i en situation dar de konkurrerar med varandra, vilket
ytterligare forsvarar mojligheterna for samarbetsrelationer dem emellan (jfr. Grangsjo, 2003b:
427, 432).



1.2 Problemformulering

Trots att forskningen inom natverksteori visar pa den betydelse destinationsnatverk har for att
en enhetlig turismprodukt ska kunna skapas, ser vi att det idag finns en brist pa kunskap kring
hur samarbetsrelationer i destinationsnatverk kan uppratthallas. De studier som gjorts inom
omradet for samarbetsrelationer inom destinationsnatverk har framst fokuserat pd mindre
destinationer (se t.ex. Dredge, 2006; Grangsjo, 2003a, 2003b; March & Wilkinson, 2009). Dar
ar forutsattningarna for personliga relationer annorlunda an vad de ar pa en stdrre destination
dar fler aktorer &r ndrvarande. Andra studier inom amnet for relationer mellan organisationer
har inte lyckats fanga den komplexitet som finns inbaddad i turismindustrin. Dessa studier har
enbart fokuserat pa vissa delar av samarbetsrelationen, antingen det mer personligt kopplade
fortroendet (se t.ex. Zaheer, McEvily & Perrone, 1998; Pesdmaa & Hair, 2007, 2008; Selin &
Beason, 1991) eller pa den strukturella utformningen av ett nitverk (se tex. Wang &
Krakover 2008). Saledes ser vi att det idag saknas samlad kunskap kring hur olika element

paverkar uppratthallandet av samarbetsrelationer i ett storre destinationsnatverk.

1.3 Syfte och fragestallning

Utifran ovanstaende problematik, vill vi med denna uppsats tillfora natverksforskningen i
turismbranschen ny kunskap inom omradet for samarbetsrelationer. Vart syfte ar att
undersdka hur samarbetsrelationer mellan olika aktdrer i ett destinationsnatverk kan
uppratthallas. Det vill siga, de interna samarbetsrelationer som finns mellan de aktorer som
verkar pa en destination. Detta vill vi gora genom att studera olika perspektiv pa hur
samarbetsrelationer kan uppratthallas, for att pa sa satt ge en mer omfattande och samlad
forstaelse for fenomenet. Som vi beskrev ovan saknas det idag konkreta teorier kring hur
samarbetsrelationer i ett storre destinationsnatverk uppratthalls. Daremot finns det litteratur
somtill viss del pa olika satt kan appliceras pa omradet. Framforallt ser vi att tre omraden har
fatt stor uppméarksamhet i litteraturen, dessa &ar; malsattningars betydelse, fortroendets
betydelse och slutligen strukturens betydelse for samarbetsrelationers uppratthallande. Dessa
tre omraden har dock tidigare inte kopplats till varandra. For att uppna vart syfte att skapa en
bredare forstaelse for hur samarbetsrelationer mellan olika aktorer i ett destinationsnatverk
kan uppratthallas, sag vi darfor att det var lampligt att forst studera hur var och ett av dessa
omraden kan appliceras pa samarbetsrelationer inom ett destinationsnatverk. Slutligen vill vi
undersoka mojligheten att se kopplingar dem emellan. For att lyckas med detta valde vi att

bryta ner vart syfte i tre mindre fragestéllningar kopplade till de olika omradena.



For att konkretisera vart syfte ytterligare har vi valt att applicera vara fragestallningar pa ett
specifikt fallstudieobjekt; ett svenskt destinationsnatverk i en forhallandevis stor stad.
Fallstudieobjektet vi har valt & en populdr turismdestination och har ett brett natverk dar
manga aktorer ar involverade, ett natverk som under de senaste tva decennierna utvecklats
framgangsrikt (Goteborg & Co, Verksamhetsherattelse 2008). Denna destination ar Goteborg.

Utifran ovanstaende resonemang har vi formulerat de tre fragestallningarna, som ligger till

grund for var fallstudie, enligt foljande:

> Vilken betydelse har gemensamma malsattningar for uppréatthallandet av
samarbetsrelationer i Goteborgs destinationsnatverk?

> Vilken betydelse har fortroende for uppréatthallandet av samarbetsrelationer i
Goteborgs destinationsnatverk?

> Vilken betydelse har natverkets struktur for uppratthallandet av samarbetsrelationer i

Goteborgs destinationsnatverk?

1.4 Disposition

Denna uppsats har inletts med en kort introduktion till vart amnesval, dér studiens relevans
forklaras. | denna del lyfts d&ven uppsatsens syfte och de fragestallningar vi har valt att arbeta
utifran fram.

I nastkommande del redogor vi for vara metodologiska val sa att lasaren ska forsta vad som
ligger till grund for var analys och kunna ges en mojlighet att ta stéllning till studiens
overforbarhet. Vart metodavsnitt foljs av den teoretiska ramen dar vi utifran vara
fragestallningar diskuterar tre temans betydelse for uppratthallandet av samarbetsrelationer.
For varje teoretiskt tema formulerar vi tva teoretiska antaganden. Mellan den teoretiska ramen
och analysen har vi valt att lagga in ett kortare avsnitt som introducerar lasaren till vart
fallstudieobjekt; destinationsnatverket i Goteborg.

Analysen har strukturerats pa samma satt som teorin. Var malsattning ar att har forklara
kopplingar mellan vara teman och teoretiska antaganden utifran den empiriska studie vi gjort.
Detta gors for att sedan presentera revideringar av de teoretiska antagandena sa att de beaktar
aven de aspekter vi funnit betydelsefulla for besvarandet av vara fragestaliningar. Analysen
avslutas med att vi sammanfor de slutsatser vi ianalysen presenterat. Detta gors for att kunna
uppna vart syfte, att skapa en bredare forstaelse for det &mnesomrade vi undersoker.

Uppsatsen avslutas med att vi diskuterar och reflekterar kring resultat och tillvagagangssatt.
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2. Metod

| detta avsnitt redovisar vi for vara metodologiska val. Vi redogor for vart forhaliningssatt till
teori och empiri, var undersokningsdesign samt vart urval av respondenter och var
intervjuutformning. Vi kommer ocksa att fora en diskussion kring uppsatsens trovardighet och

akthet for att oka mojligheten for lasaren att avgora resultatets dverforbarhet.

2.1 Teoretiskt och empiriskt férhallningssatt

Vi har redan i var inledning beskrivit att vi har valt att forsoka uppna vart syfte genom att
studera samband mellan tre redan forutbestimda omraden. Infor vart teoretiska urval stod vi
infor en avgransningsproblematik. Det fanns begrédnsad kunskap som direkt kunde hjélpa oss
att besvara vart syfte, vilket ocksa var en av anledningarna till att vi valt detta syfte for
uppsatsen. Daremot fann viatt det fanns teorier som till viss del kunde relateras till vart syfte.
Att vi valde att studera just malsattningars, fortroendets och strukturens roll for
uppratthallandet beror pa att vi under var inlasning pa omradet fann att dessa tre omraden
tidigare inte undersokts i relation till varandra. Vi ville darfor genom att vélja dessa specifika
omraden som utgangspunkt for vara fragestaliningar skapa en djupare forstaelse for hur dessa
omraden paverkar samarbetsrelationer. Genom att sedan sammanfora resonemanget som
uppstar efter undersokningen av vara fragestéllningar, ville vi mojliggora for skapandet av en
mer fullstindig forstaelse for hur samband mellan dessa omraden kan paverka relationers
uppratthallande. Det utesluter inte att det kan finnas andra omraden som paverkar
relationernas uppratthallande, vilka dock inte varit fokus att undersoka i denna studie.

Att vi haft teorin som utgangspunkt i var studie innebar att vi haft en deduktiv ansats till var
teori, det vill sdga vi har latit vart teoretiska ramverk styra var empiri (Bryman 2002:20-24).
Utgangspunkten i det teoretiska ramverket har tagit uttrycket av att vi har studerat de tre ovan
namnda omradena tematiskt. Genom att applicera dem pa en turismkontext har vi genererat
tva teoretiska antaganden inom varje tema. Dessa antaganden skulle kunna uppfattas som en
typ av hypoteser som ofta anvands i den kvantitativa forskningen. (Bryman, 2002:33-35).
Men det finns en distinkt skillnad i sattet vi har forhallit oss mellan teori och empiri och det
som normalt karaktiriserar en deduktiv ansats i den kvantitativa forskningen. Aven om vi
utgatt ifran ett antal teoretiska antaganden sa har vi inte haft en helt deduktiv ansats, i den

beméarkelsen att vi bara velat bekrafta eller forkasta dessa antaganden (jfr. Bryman, 2002:20-
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24, 33-35). Den kvantitativa forskningen representeras ofta av en syn pa verkligheten som att
denna ar statisk. En syn pa verkligheten som vi, med vart kvalitativa fokus, inte instammer i.
Tvartom anser vi att verkligheter standigt skapas och konstrueras av individer (Bryman,
2002:35). Det kan darfor upplevas lite motsagande att anvanda sig av en deduktiv ansats da
antagandet aldrig helt kan bekréftas eller forkastas om verkligheten ar foranderlig. Darav har
det varit viktigt for oss att inte begrdansa oss till att bara préva de teoretiska antaganden vi
skapat, utan ocksa pa ett induktivt satt vara 6ppna for nya perspektiv. For att inte bara prova
vara teoretiska antagandens korrekthet har vi istallet brutit ner vart syfte i Oppna
fragestallningar som ligger till grund for var analys. Dessa fragestéllningar ar knutna till vara
tre teman, och de teoretiska antagandena anvands for att besvara fragestallningarna. Med
hjalp av 6ppna fragor har vi dock inte last oss till att studera sadant som har en exklusiv
koppling till de teoretiska antagandena. Det vill sdga vi har inte last oss inte till en deduktiv
ansats till teorin, vilken ofta & mer lamplig vid kvantitativa studier (Bryman 2002:33-35).
Istallet har vi kombinerat denna ansats med ett induktivt forhallningssatt vilket gor att vi har
haft en mdjlighet att hitta nya infallsvinklar. Istéllet for att forkasta ett antagande, som vi inte
kunnat konfirmera i vart empiriska material, har vi kunnat revidera det utefter nya aspekter
som visat sig viktiga. Pa sa vis kan vi ocksa till viss del sdgas ha haft ett visst induktivt inslag

i vart forhallningssatt till vart teoretiska ramverk.

2.2 Fallstudie som undersdkningsdesign

Vi har tidigare beskrivit att vi valt att konkretisera vart syfte genom att utfora en fallstudie
(Bryman 2003:64-67), dar vi pa djupet har undersokt vara fragestallningar och provat vara
teoretiska antaganden i ett specifikt destinationsnatverk. Detta var ett metodologiskt val, da vi
ansag att det passade sig att studera ett objekt pa djupet for att kunna uppna vart syfte (jfr.
Denscombe, 2000:42-43). Genom en fallstudie har vi kunnat studera vart fenomen pa djupet
och 6ppnat upp for mojligheten att hitta nya perspektiv pa de antaganden vi presenterar i var
teoretiska ram. Fallstudien har pa sa vis anvants som en metod for att lyckas kombinera var
deduktiva ansats med en mer kvalitativt induktiv ansats.

Vart val av fallstudieobjekt har gjorts utifran dess andamalsenlighet for vart syfte. Da var
utgangspunkt var att prova vara teoretiska antaganden och hitta nya aspekter utifran de teman
som teorierna vi utgatt ifran behandlar. Darav ansdg vi det mest lampligt att vélja ett
fallstudieobjekt utifran dess mojlighet att verka som en teoriprévande undersékningsenhet

(jfr. Denscombe, 2000:44-45). For denna undersokningsenhet fann vi det mest lampligt att
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vélja ett destinationsnatverk dar det finns langvariga samarbetsrelationer. Goteborg &r en
destination som de senaste aren manga ganger uppméarksammats for sitt valfungerande
destinationsnatverk. Med den motiveringen ansag vi att Goteborg var ett andamalsenligt
fallstudieobjekt for det syfte vi har med uppsatsen. Genom att studera ett destinationsnatverk
som har véletablerade samarbeten var det littare att bade prova vara teoretiska antaganden
men ocksa att finna de nya aspekter som kunde paverka besvarandet av vara fragestallningar.
Ett mer representativt eller “typiskt” urval av fallstudieobjekt, det vill sdga ett typiskt svenskt
destinationsnatverk, hade inte varit lika andamalsenligt (jfr. Denscombe, 2000:44-45). Detta
eftersom ett sadant urval troligen inte hade gjort att vi lyckats studera langvariga
samarbetsrelationer pa djupet. Ett resultat av att relationerna i dessa natverk sannolikt inte
hade varit lika vélutvecklade eller vélorganiserade. Faktumet att vi valt att studera ett
fallstudieobjekt som inte ar representativt gor mojligheterna att generalisera mindre. Men da
vart syfte inte varit att hitta en generaliserbar teori om hur relationer uppratthalls, utan snarare
bidra med kunskap om vilka element som kan bidra till att uppratthalla samarbetsrelationer,

fann vi Goteborgs destinationsnatverk andamalsenligt som fallstudieobjekt.

2.3 Trovéardighet och akthet

Fallstudier har ofta kritiserats for den brist pa potentiell generaliserbarhet de har, det vill siga
deras brist pa extern validitet (Bryman, 2003:257-258). Som vi ovan beskrev sa ar inte heller
vart syfte med denna studie att beskriva hur de flesta arbetar for att uppratthalla relationer.
Vart syfte ar snarare att pa djupet studera hur aktorer iett framgangsrikt destinationsnatverk
arbetar. Utifran detta exempel vill vi prova vara teoretiska antaganden och soka efter nya
aspekter for att pa sa satt generera kunskap som pa ett annat sétt an via dess externa validitet
kan anses generell. Liksom Lincoln och Guba (1985, 1994 se Bryman, 2003:258-262) sa
anser vi att det ar mer relevant att bedoma vart resultat utifran termer och metoder som ar mer
anpassade till kvalitativ forskning; det vill sdga trovardighet och dkthet. For att 6verkomma
problemet med att var kvalitativa fallstudie, av ett framgangsrikt destinationsnatverk, kan vara
svar att overfora har vi med stor noggrannhet beskrivit den kontextuella miljé vi undersokt.
For att ge lasaren denna forstaelse har vi till exempel valt att vika ett avsnitt till att empiriskt
beskriva Goteborg som destination och det destinationsnatverk som finns dar. Pa sa satt kan
lasaren sjalv kan ta stéllning till om hon eller han anser att uppsatsens slutsatser ar éverforbara
till ett annat destinationsnatverk. For att sakra trovardigheten i vara analytiska resonemang

ytterligare, har vi lagt stor vikt vid att skapa en tillforlitlighet i den bild av den sociala
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verklighet vi undersdkt. Denna tillforlitlighet har skapats genom att vi tillampat
respondentvalidering, for att bekrafta att vara respondenters verkligheter presenteras pa ett
rattvist satt (Bryman, 2003, sid. 258-259). Genom att visa att vi har haft en éppen instillning
till de antaganden vi undersokt och lyckats hitta nya perspektiv sa kan vi styrka att vi har
agerat i god tro. Det vill sdga att vi inte medvetet latit vara personliga asikter eller vara
teoretiska antaganden vara styrande i de slutsatser vi genererat. Darfor har vi reviderat
antagandena och sett nya samband mellan dem som inte fanns i var teoretiska forforstaelse
(jfr. Lincoln & Guba 1985, 1994, se Bryman, 2003:258-261).

Vi har ocksd arbetat aktivt med att sakerstilla att var studie kan betraktas som tillracklig
enligt Lincoln och Gubas (1994, se Bryman, 2003:261-262) akthetsprinciper. Det har bland
annat inneburit att en stor del av var motivation har legat i att skapa en rattvis bild av det som

tas upp genom att anvanda intervjupersoner fran olika kontexter i det natverk vi undersok.

2.4 Metodval

Vid val av undersokningsmetod fann vi att den kvalitativa intervjun var mest andamalsenlig.
Genom att utfora intervjuer skapade vi mojligheter for att fa reda pa saker som normalt inte
avslojas i andra undersokningsmetoder. Syftet med varan studie & sadant att det vi
undersoker bara aktualiseras i vissa situationer, alla aktdrer samarbetar inte hela tiden och
sattet de uppratthaller sina relationer pa kan darfor inte askadliggéras pa ett annat satt an
genom djupgaende intervjuer (jfr. Bryman, 2002:319).

For att lyckas skapa den kvalitativa ansats som vi ville ha pa vara intervjuer valde vi att
anvanda oss av semi-strukturerade intervjuer. Med en sadan form pa intervjuerna kunde vi
strukturera vara intervjuguider (se bilaga 1 & 2) efter de tre teman som varit grunden for den
teoretiska ramen och vara teoretiska antaganden. (jfr. Bryman 2003:301-302). For att i
enlighet med den kvalitativa forskningsansatsen lyckas fanga varje persons verklighet, och
inte begrdansa oss att fastna i ett teoretiskt perspektiv, forsokte vi i sa stor man som mojligt
anvanda oss av 6ppna fragor i dessa guider. Vi tillat oss ocksa att andra ordning pa fragor,
samt lagga till nya intressanta omraden allt eftersom intervjupersonerna uppvisade vad de
ansag som viktigt (Bryman, 2003:301). Nar intressanta omraden dok upp i intervjuerna, valde
vi darmed att, folja upp med sonderingsfragor eller preciserande fragor. Pa sa satt kunde en

storre forstaelse for sammanhanget skapas. ( Kvale 1996 se Bryman, 2003:307).
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2.4.1 Intervjuurval

Vi har gjort ett strategiskt urval av personer vi ansag vara lampliga att intervjua for
besvarandet av vara fragestallningar. Vara val grundade sig i att vi behdvde ett brett spektrum
av intervjupersoner. Personer som kunde representera bade den ledande turismorganisationen,
andra offentliga verksamheter, samt bade storre och mindre privata aktérer pA marknaden. Det
skapar en mer rattvis bild av de olika verkligheter som kan existera i den miljo vi undersokt
(Guba & Lincoln, 1994 se Bryman, 2003:261). Vidare kan vi ge en mer detaljrik bild av de
verkligheter vi beskriver eftersom vi garanterat att vi far anvanda vara intervjupersoners namn
och organisationer i var uppsats. Vid vart urval har vi strategiskt valt att forsoka komma i
kontakt med personer i positioner som vi trodde arbetade aktivt med det &mnesomrade vi ville
undersoka. Eftersom strategiska samarbeten mellan organisationer ofta &r en foreteelse som
framst tar sig uttryck pa hogre nivaer i organisationer sa blev ett naturligt resultat att de flesta
av dem vi intervjuat innehar nagon form av chefsbefattning.

De personer vi efter vara urvalskriterier valde att utfora vara intervjuer med var; tva
personer frdn ledningsgruppen i Goteborg & Co som ar Goteborgs ledande
turismorganisation. Den forsta intervjun genomforde vi med Ossian Stiernstrand som arbetar
som utvecklingschef med manga strategiskt Overgripande fragor. Den andra personen i
ledningen for denna turismorganisation var Camilla Nyman som arbetar som chef for
affarsutveckling i bolaget. 1 den positionen har hon ett ansvar for bolagets dvergripande
samarbetsavtal, vilket gor att hon har en dverblick 0ver samarbetens utformning. Vidare har vi
intervjuat ytterligare tva personer som sitter i styrelsen pa Goteborg & Co, men som ocksa
arbetar for en aktor pa orten, vilket gor att de kan ha en annan verklighetsuppfattning for hur
arbetet i den ledande organisationen gar till. Dessa personer var Mats Wedin som ar VD for
Liseberg, nordens storsta ndjesfalt och Goteborgs och Sveriges enskilt storsta turistmal. Samt
Markus Oddestad som &r &gare och hotelldirektor fér Hotel Royal, ett relativt litet hotell i
staden. Oddestad &r dessutom ordforande i en av de hotellféreningar som finns i Goteborg;
foreningen Goteborgshotellen. Det &r rollen som ordforande dar som gor att han har en plats
som representant for foreningen, istyrelsen for Goteborg & Co. Vidare har viocksa intervjuat
Lena Stavmo, som ar affarsutvecklare for flygmarknad pa LFV, Goteborg Landvetter Airport.
En aktor som har blivit allt viktigare i det destinationsnatverk som finns i Goéteborg. Vi har
aven traffat ytterligare tva hotellchefer for nagra av Goteborgs storre kedjehotell. Dessa
personer var Hakan Wegstedt pa Scandic Opalen, samt Lennart Bliman pa First Hotel G.
Vidare har vi ocksa intervjuat Petter Ullberg som ar Vice VD pa Svenska massan och VD for

dotterbolaget Gothia Towers, som &r nordens storsta hotell med tillhérande restauranger.
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Svenska massan ar en ekonomiskt fristdende stiftelse som drivs efter det kommersiella
uppdraget att framja besokseffekter till Goteborg. Ullberg valdes déarav da han har en annan
utgangspunkt an vad de andra privata aktorerna har. Slutligen har vi ocksa traffat Lotta Nibell
Keating som &r chef for affarsutveckling pa det regionalt dgda bolaget Vastsvenska
turistradet. En organisation som har i uppgift att utveckla och marknadsfora Vastra Gétaland
som turistdestination. Med hjalp av Nibell Keatings perspektiv har vi kunnat skapa en
forstaelse for den narmsta region som destinationen omges av. Aven om vart primara fokus

har varit att beskriva just relationerna mellan aktdrerna i Goteborg.
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3. Teoretiskt ramverk

| detta avsnitt redogor vi for de olika teoretiska omraden som pa olika satt kan relateras till
vart syfte. Detta gors tematiskt utefter vara tre fragestallningar dar vi i varje tema formulerar

tva teoretiska antaganden som vi senare kommer att préva empiriskt.

3.1 Tema 1 - Gemensamma malsattningars betydelse

Det klassiska spelet “fangens dilemma” anvands for att forklara varfor aktorer véljer att
samarbeta eller std utanfor ett samarbete. Teorin forutsitter att alla ménniskor &r
malorienterade och vill maximera sin egen vinst. Det vill siga att alla agerar utifran det
alternativ som kommer vara mest fordelaktigt for individen i denna stund, istéllet for att agera
utifran det gemensamt bésta. Spelet gar ut pa att ien situation dar tva parter maste valja om de
vill samarbeta eller hoppa av samarbetet, vinner bada individuellt kortsiktigt pa att hoppa av
samarbetet. Men den kollektiva vinsten ar storre om de bada valjer att samarbeta (Axelrod,
1987). | foretagsvarlden skulle det fa konsekvensen att foretag konkurrerar snarare &n att

samarbeta for ett gemensamt mal.

3.1.1 Individualistisk egoism eller samarbetsvillig kollektivist?

Om man dock ser fangens dilemma ur ett lAngsiktigt perspektiv tjanar alla aktorer pa att
samarbeta jamfort med att riskera mgjligheten att forlora varannan gang. Det betyder att det i
langden ar mer fordelaktigt bade for den enskilda individen och det kollektiva att alltid
Oomsesidigt vélja att samarbeta (Axelrod, 1987). Vilket i sin tur innebdr att en
samarbetsrelation maste ha ett langsiktigt perspektiv, som bada parter ar inforstadda i, for att
samarbetet ska fungera.

| turismindustrin kan det bli ett stort problem om aktorer, enligt principerna for fangens
dilemma, bara stravar efter att maximera sin egen vinst och inte beaktar det varde som finns i
ett langsiktigt samarbete med andra aktorer pa destinationen (Jfr Axelrod, 1987). Som vi
diskuterade i inledningen ar turismprodukten inte ett resultat av den enskilda aktérens
produkt, utan den bestar av flera aktérers sammanlagda output. Om dessa aktdrer samarbetar

kan de tillsammans skapa ett varde som ar storre &n det varde de individuellt kan producera.
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Det betyder att den fange som valjer att hoppa av samarbetet forutsatts kunna vinna kortsiktigt
I att denne inte behdver investera tid eller resurser i ett samarbete. | langden forlorar dock
bade aktoren sjalv och hela destinationen pa att ett samarbete avbryts. Detta eftersom
turismaktorer ocksa vinner mer individuellt vid ett langsiktigt samarbete dn vad de gor vid ett
avhopp. Det vill sdga att om aktorerna samarbetar for att starka destinationen sa vinner
destinationen kollektivt, vilket i slutindan ocksa skapar en storre individuell vinst. For att en
langsiktig kollektiv vinst ska realiseras kravs dock att aktdrer accepterar ko rtsiktiga forluster
till forman for de vinster som kan skapas pa langre sikt for hela natverket (Pesémaa & Hair,
2008:49). Till exempel kan en aktor bli tvungen att avsta fran en affar till forman for ett
fungerande samarbete i framtiden, vilket kan generera storre Ionsamhet framover, och da
ocksa starka denna enskilda aktors I6nsamhet pa sikt.

Utifran ovanstaende resonemang bor det finnas en anledning for aktorer att samlas runt ett
gemensamt mal i att starka destinationen, da detta gynnar den individuella Idnsamheten mer
an vad ett avhopp fran samarbetet gor. Aktorers malorientering bor darfor fa dem att valja att
arbeta mot det som ar kollektivt battre i langden, om det ocksa ar béattre for dem som enskild
aktor. Med utgangspunkten i att alla individer & malorienterade kan vi darfor se att
samarbetsrelationer bara kan uppratthallas om organisationer har en gemensam malséttning
(Ifr. Frisk, 2003:179). Om inte malséttningar delas kommer aktérernas rationalitet fa dem att
vélja att avsta fran att inga en relation som kan kosta bade tid och resurser. (Pesimaa & Hair,
2007, sid. 604). Gray (1985) skriver i sin undersokning av faktorer som underlattar samarbetet
mellan olika organisationer att det ar forstaelsen for att aktorerna, bara tillsammans, kan na
det gemensamma mal de satt upp som gor att samarbetet kan bli langvarigt. Hon har
ytterligare utvecklat mojligheten for att skapa gemensamma malsattningar inom ett
interorganisationellt natverk, det vill sdga ett natverk mellan olika organisationer. Detta
genom att forklara vikten av att ha en gemensam fraga eller ett gemensamt problem att 16sa.
Hon menar att en gemensam malsattning lattast skapas efter att aktorer diskuterat och
gemensamt forstatt ett problem inom ett omrade dar de alla &r involverade. Nér de sedan
borjar diskutera I6sningar skapas en forstaelse for att de ar beroende av varandra for att 6sa
problemet, och samarbetet kan inledas. Det betyder att for att relationer i ett natverk lattare
ska kunna uppratthallas kravs att aktorer delar ett gemensamt problem, vilket de skapar ett
gemensamt mal kring, som de bara kan nd om de samarbetar. For ett destinationsnatverk
handlar det om att alla vinner pa att destinationen vaxer men det ar inget somen enskild aktor
kan astadkomma utan samarbete med andra. Om aktdrer mots och skapar en forstaelse for

detta problem 6kar mojligheterna for att en gemensam malséttning ska kunna skapas. Forst da
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kan ett gemensamt arbete for att stirka destinationen pabdrjas. D3 kan ocksd hdgsta

individuella vinst uppnas. Utifran detta resonemang foreslar vi:

Teoretiskt antagande 1a

For att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas i ett destinationsnatverk kravs att det
finns en forstaelse hos aktorerna for att ett samarbete mot ett gemensamt mal, att starka
destinationen, kan generera storre individuella vinster &n vad aktorerna kan uppna pa egen
hand.

3.1.2 Konkurrens — ett hot mot det gemensamma samarbetet?

Wang och Krakover (2008:128) menar att litteratur som behandlat relationer mellan
organisationer framst har fokuserat pa hur foretag starker sina relationer pa ett samarbetsplan.
Dessa teorier kan inte helt oproblematiskt appliceras pa ett destinationsnatverk, da detta
karaktariseras av att besta av bade samarbeten och konkurrens.

Axelrod (1987) menar att organisationer lever med grundidén att samarbete bara starker det
kollektiva medan egoistiska handlingar &r det basta for den enskilda aktéren. Wang och
Krakover (2008:134-135) hdvdar att det ar speciellt vanligt for foretag med liknande
produkter att fokusera pa sina egna mojligheter att generera mer intakter. Vilket kan gora att
de bortser fran de handlingar som kan starka den gemensamma destinationen. Detta da
aktorerna ar konkurrenter, vilket kan innebdra att nar de hojer sin egen konkurrenskraft
genom samarbete sa hojer de ocksa konkurrentens konkurrenskraft. Risken for att
konkurrenten vinner mer pa att samarbeta an vad aktdren sjalv gor 6kar saledes. Problemet
ligger darfor i att det finns en risk att aktdrer som ar konkurrenter inom turismindustrin,
fokuserar pa sin egen vinst och individuella framgang, framfor utvecklingen av destinationen.
Detta trots att ett samarbete med att starka destinationen bade ger storre kollektiv saval som
individuell vinst. Det gor att forutsattningarna for att aktorer, som ocksa konkurrerar, inom
turismbranschen ska kunna ha fungerande samarbetsrelationer med varandra kan vara samre
an vad andra foretag som inte konkurrerar har.

Det ar dock inte omojligt for turismaktorer att simultant konkurrera och samarbeta. Koza
och Lewin (1998) menar att detta ar olika typer av aktiviteter och att aktorerna kan valja att
samarbeta eller konkurrera i olika typer av situationer. De har kommit fram till att aktorer i ett
natverk ofta tenderar att konkurrera i situationer dér de &r nara kunden. Dock utesluter inte det
ett samarbete i situationer som utspelar sig langre ifran kunden. P& sd vis behdver inte

konkurrens eliminera samarbetsmojligheter. Aven Wang och Krakover (2008:135)
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understryker att konkurrerande foretag, pa en destination, ofta & mer samarbetsvilliga nar det
galler att marknadsfora destinationen utat, men att de inom sjalva destinationen framst ar

konkurrenter. Utifrdn ovanstaende diskussion foreslar vi darav:

Teoretiskt antagande 1b:

For att en samarbetsrelation ska kunna uppratthallas mellan konkurrenter i ett
destinationsnatverk, kravs att de samarbetar med att stdrka destinationens attraktionskraft for

att locka potentiella besokare och dérefter konkurrera om dem pa destinationen.

3.1.3 Sammanfattning Tema 1 — Gemensamma malsattningars betydelse

Vi har i detta avsnitt lyft fram att aktorer ar malorienterade. Eftersom det kan vara latt for
individer att uppna en kortsiktig vinst genom att ga sin egen vag sa véljer aktorer ofta att inte
bli en del av ett samarbete som kan kosta tid och resurser. Dock har vi sett att en destination
blir som bést och har storst mojlighet att starkas, om aktorer pa destinationen samarbetar for
att oka den langsiktiga Ionsamheten for destinationen. Eftersom destinationens langsiktiga
[6nsamhet ocksa kommer att paverka den enskilda aktérens Ionsamhet positivt sa bor aktorers
malorientering, nar forstaelse for vinsterna har etablerats, fA dem att vilja att arbeta
gemensamt med att starka destinationen. Ett gemensamt mal som aktérer samlas kring, kan da
uppsta, vilket manga studier visat vara en grundforutsattning for att samarbetsrelationer ska
kunna upprétthallas.

Vi har ocksa visat att problem kan uppsta i en samarbetsrelation dar aktdrerna ocksa ar
konkurrenter. Detta da ett samarbete dem emellan kan resultera i att konkurrenten uppnar en
storre vinst av den gemensamma satsningen. For att 6verkomma detta problem foreslog vi att
organisationer bor utveck la strategier for hur samarbete och konkurrens kan ske simultant i en

relation. Pa detta satt kan a&ven samarbetsrelationer mellan konkurrenter uppratthallas.

3.2 Tema 2 — Fortroendens betydelse

| ovanstdende avsnitt presenterade vi en syn pa samarbetsrelationer som hdgst beroende av
gemensamma malsattningar. Det finns teoretiker som framhéaver andra komponenter av en
samarbetsrelation som avgorande for dess framgang. Dessa har bland annat poangterat vikten
av de sociala banden som finns mellan aktorer (se t.ex. Zaheer, McEvily & Perrone, 1998;
Pesdmaa & Hair, 2007, 2008; Selin & Beason, 1991). De diskuterar bland annat hur sadant
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som fortroende, lojalitet och vanskap paverkar samarbetsrelationer. Vilket &r det tema vi nu
kommer att behandla.

3.2.1 Att ge och fa — En forutsattning fér en 6msesidig samarbetsrelation

Vi vill aterga till fangens dilemma, for att forstd hur spelet &r beroende av sociala effekter.
Tidigare konstaterade vi att det mest fordelaktiga for alla parter i en langsiktig relation ar att
samarbeta. Detta da chansen &r storst for den enskilda parten att, vid en upprepad interaktion,
uppna hogsta individuella vinst om han vid varje drag satsar pa samarbete. Detta forutsétter
dock att den andra parten ocksa satsar pa att samarbeta. Det innebar att for att den absolut
hogsta individuella vinsten ska uppnds s maste aktdrerna forlita sig pa ett omsesidigt
samarbete. En form av reciprocitet, vilket innebdr att aktorerna involveras i en “win-win
relation” dar alla ger och far lika mycket. Det kan inte uppstd vid forsta draget eftersom en
aktor da inte kanner till den andra aktdren utan 6msesidighet utvecklas forst nar en spelare har
sett hur den andra spelaren gjort i historiska situationer (jfr. Axelrod, 1987). Det vill sdga for
att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas maste det finnas en langsiktighet i relationen
som gor det mojligt att kdnna en trygghet for den andra parten.

Reciprocitet anvands dven av Pesamaa och Hair (2008:51- 52, 58) precis som av Axelrod
(1987), som en princip av givande och tagande. Utover detta har Pesdimaa och Hair kommit
fram till att motiven for att skapa reciprocitet i samarbetsrelationer ofta ar av ett ekonomiskt
eller resursbaserat slag. De menar darfor att reciprocitet framst har en paverkan pa hur
organisationer interagerar med varandra vid givande och tagande processer, av ett
affarsmassigt slag, och inte sa mycket ar beroende av personliga relationer. Utifran detta

resonemang antar vi foljande:

Teoretiskt antagande 2a:

For att samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk ska kunna upprétthallas maste de
baseras pa reciprocitet som skapas genom kontinuerlig interaktion mellan olika

organisationer.

3.2.2 Fortroende - en langsiktig personlig relation

Vi konstaterade ovan att reciprocitet bygger pa att aktorer har en historisk erfarenhet av hur
den andra parten har betett sig i liknande affirsmassiga situationer. Formagan att lita pa att en

aktor kommer att bete sig pa samma satt som den gjort i en liknande situation i historien &r
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ocksa en basal del i Pesimaa och Hairs (2008:52) definition av fortroende. Det betyder
saledes att liksom reciprocitet ar beroende av ett langsiktigt samarbete, sa ar ocksa fortroende
beroende av en sadan langsiktighet i relationen. Fortroende ar dock inte pa samma satt som
reciprocitet ett fornallande som bara bygger pa 6 msesidighet och forutsagbarhet i ekonomiska
eller foretagsméssiga transaktioner. Zaheer, Mc Evily och Perrone (1998:143) utvecklar
definitionen av fortroende till att forutom forutsdgbarhet som astadkoms fran tidigare
erfarenheter till att ocksa tacka in tillit till en annans vélvilja och ataganden samt formaga till
rattvis forhandling och agerande. Dessutom har fortroende, enligt Thorelli (1986:41), i
jamforelse med reciprocitet, en mer komplex koppling till de individer som &r involverade i
en relation och tacker darfor inte bara en 6émsesidighet i affarsmassiga relationer. Han lyfter
fram att sddant som sociala band och vanskap ofta & medel for att skapa fortroende i en
samarbetsrelation.

Om fortroende &r viktigt for en samarbetsrelation, och detta byggs upp genom personliga
relationer bor det saledes bli ett problem om de personer som har ett fortroende for varandra i
olika organisationer byter arbeten eller lmnar organisationerna. Pesémaa och Hair (2008)
menar att det ar viktigt att skilja pa detta fortroende pa interpersonell niva, det vill saga det
fortroende som finns mellan tva personer, och det fortroende som finns pa interorganisationell
nivd. Det interorganisationella fortroendet &ar det fortroende som finns for en annan
organisation hos en organisations medlemmar. Anledningen till att de framhaller vikten av att
sarskilja dessa typer av fortroende ar att de menar att de paverkar en samarbetsrelation pa
olika satt. Aven om dessa tva nivaer av fortroende skiljer sig at s& menar de att dessa &r
relaterade till varandra. De beskriver att det &r det interorganisationella fortroendet som
paverkar den relation somen organisation kan ha fér en annan organisation pa lang sikt. Dock
menar de att det interpersonella fortroende som finns mellan personer i tva organisationer ar
viktigt for att organisationer ska kunna skapa interorganisationellt fortroende. Det ar nér det
interpersonella fortroendet har institutionaliserats i fasta rutiner och mdnster som
interorganisationellt fortroende utvecklas. Da ar fortroendet inte langre beroende av specifika
personliga relationer. Organisationens medlemmar har i detta lAge lyckats utveckla ett
fortroende for den andra organisationen snarare &n for manniskorna i den andra
organisationen. Ett sadant fortroende bor darmed forhindra att ett fortroende gar forlorat
mellan tva organisationer nar nagon av de personer som upprattat kontakten lamnar

organisationen. Med stod i ovanstdende teoretiska resonemang foreslar vi:
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Teoretiskt antagande 2b:

For att samarbetsrelationer ska kunna uppréatthallas i ett destinationsnétverk kravs att det
interpersonella fortroendet mellan individer i organisationerna institutionaliseras sa att det

skapas ett interorganisationellt fértroende mellan aktérerna.

3.2.3 Sammanfattning Tema 2 — Fortroendens betydelse

| ovanstaende avsnitt har vi visat att samarbetsrelationer inte enbart kan uppratthallas med
hjalp av gemensamma malsattningar. For att aktorerna ska kanna en trygghet i att de kommer
att fA minst lika mycket tillbaka som de ger i en affarsmassig samarbetsrelation, kravs att
relationerna byggs pa reciprocitet.

Vi har ocksa visat att d&ven fortroende kan bidra till att uppratthalla samarbetsrelationer, men
detta pa ett mindre affirsmassigt satt. Fortroende utgar ocksa ifran att relationen ar 6 msesidig
men detta mer pa ett personligt plan. Darfor ar det snarare personliga kénslor som skapar ett
fortroende, an formagan att se en kontinuitet i historiska affarsutbyten. Vi konstaterade dock
att dven fortroendet kan bli mer affarsmassigt. Detta om det interpersonella fortroendet
institutionaliseras i individernas organisationer till den grad att fortroende uppstar mellan
individernas organisationer. Pa sa sétt bor problem som uppkommer nér personer med viktiga

personliga kontakter lamnar organisationen forminskas.

3.3 Tema 3 — Strukturens betydelse

Vi har nu diskuterat tva teman som vi menar har en betydelse for hur val relationer kan
uppratthallas; gemensamma malsattningar och fortroende. Det spelar dock ingen roll hur bra
forutsattningar ett natverk har i att de delar gemensamma malsattningar och ett starkt
fortroende for varandra. Omdet inte finns ndgon form av aktiv styrning av natverket sa skulle
det inte kunna fungera och samarbetsrelationer skulle upphtra (Thorelli, 1986:43). For att
samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas pa lang sikt i ett destinationsnatverk kravs saledes
att det finns en struktur och styrning av natverket som stodjer utvecklandet av de fyra tidigare
teoretiska antagandena. Vi vill hédr presentera teorier for vilken typ av struktur som framjar

detta.
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3.3.1 Enledande organisation — en spindel i natet

Wang och Krakover (2008) menar att strategiska natverk ar den sista och mest utvecklade
formen av samarbetsrelationer som kan finnas pa en destination. Den struktur som detta
natverk har kan pa manga satt stodja utvecklingen, spridningen och styrningen av vara fyra
tidigare teoretiska antaganden.

En av de forutsattningar som Wang och Krakover (2008:136-139) ndmner for att ett
strategiskt natverk ska kunna utvecklas, och gemensamma mal ska kunna etableras mellan
samarbetspartners ar ett starkt ledarskap. Ledarskapet foresprakar de bor ta formenav en lokal
turismorganisation. Denna organisation bor enligt Wang och Krakover ha som uppgift att leda
destinationen at ratt hall och balansera olika aktdrers intressen pa denna destination. Det kan
dock vara svart for ledarskapsorganisationen att samla alla runt ett gemensamt mal eftersom
den inte kommer att kunna kontrollera och styra dver olika aktorers intressen, som kan skilja
sig mycket at. Istallet for att forsoka utova en makt genom att tro att man som
turismorganisation kan kontrollera allt som hander pa en destination, menar Grangsjo (2003),
att det galler for denna organisation att forsta vilken roll de privata intressenterna har. Vidare
beskriver hon att det ar utbyten mellan olika aktorer pa destinationen som skapar
destinationen. For att en gemensam malsattning ska kunna verkstallas ar det darfor av stor
vikt att dven alla privata aktorer engageras. Wang och Krakover (2008:136-139) utvecklar
detta resonemang med att forklara att om en turismorganisation har som malséttning att hela
destinationen ska vaxa galler det att formedla denna malsattning till aktorerna. Detta da det &r
dessa privata aktorer som har mojlighet att genomféra férandringar och skapa utbyten. Darfor
menar de att turismorganisationen maste arbeta aktivt med kommunikation till destinationens
aktorer, sa att intressen kan sammanforas och gemensamma malsattningar kan skapas och
arbetas mot.

Vi har ovan lyft fram hur viktigt det &r att en ledande organisation har legitimitet att
forandra for att ett destinationsnatverk ska fungera ultimat. Ytterligare en komplexitet som
denna ledarskapsorganisation maste balansera for att skapa en bra strukturell grund, for att
uppratthalla samarbetsrelationerna pa destinationen, ar forenandet av privata och offentliga
intressen (jfr. Wang & Krakover, 2008:136-139). Detta dels for att motverka kortsiktigt
tankande hos de privata aktdrerna som verkar pa destinationen. Men ocksa for att de privata
aktdrerna manga ganger besitter en kunskap om produkter och kundbemdtande som det
offentliga saknar (Weiermair, Peters & Frehse, 2008) och kan behdva for att driva
destinationen i ratt riktning. Effektiva samarbeten mellan det privata och offentliga skapar

mojligheter att agera i vissa fragor dar det ar lagar och regler, bestaimda av den offentliga
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verksamheten som satter ramarna, men privata aktorer som ska utfora det som bestdms. Det
kan ocksa motverka konflikter mellan det privata och offentliga, vilka kan ha olika intressen
som pa detta sétt kan forenas. (jfr Weiermair, Peters & Frehse, 2008). Dérav kan ett effektivt
samarbete mellan offentligt och privat leda till en béttre struktur, vilken gynnar langvariga
samarbetsrelationer.

Utifran de teorier vi nu presenterat gillande en ledande organisations betydelse for

samarbetsrelationers uppratthallande foreslar vi:

Teoretiskt antagande 3a:

For att samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk ska kunna uppratthallas kravs att det
finns en ledande organisation som arbetar for att forena olika aktorers intressen sa att beslut
kan fattas och verkstallas for att starka destinationen.

3.3.2 En formell struktur

Wang och Krakover (2008) menar att ett strategiskt natverk bor karaktariseras av att det finns
formella strukturer for hur aktorers samarbete ska fungera, vilket gors med tydliga riktlinjer
om vart de vill nd. Det vill siaga en tydlig vision. For att detta ska uppnads menar Frisk
(2003:186-189) att det forutom en ledande organisation maste finnas en hog grad av
integration mellan alla aktorer och deras olika intressen. Med en struktur som framjar
integration och moten mellan aktorer kan ocksa ett fortroende mellan dessa aktorer lattare
uppnas. Det innebér att en sadan struktur ocksa stodjer mojligheten att uppna ett storre
fortroende for varandra, vilket vi foreslagit som viktigt for uppratthallandet av
samarbetsrelationer i vart tredje och fjarde teoretiska antagande. Wang & Krakover (2008,
Sid. 130- 133) menar att en formell struktur ar den form av struktur som kommer att framja
integrationen mellan aktorer pa ett mest systematiskt satt. Darmed kan en formell struktur
anvandas for att uppratthalla samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk. Genom att denna
framjar integrationsmojligheter som i sin tur paverkar mojligheterna att utveckla fortroenden

och gemensamma malsattningar. Detta kan sammanfattas i foljande antagande:

Teoretiskt antagande 3b:

For att samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk ska kunna uppréatthallas kravs en hog

grad av integrering mellan aktorer, vilket stods av en formell och systematisk struktur.
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3.3.3 Sammanfattning tema 3 — Strukturens betydelse

| detta tema har visat vilken betydelse strukturen pa destinationsnatverket kan ha for att de
fyra tidigare teoretiska antagandena ska kunna realiseras. For att effektiva samarbetsrelationer
ska kunna utvecklas réacker det inte att aktorer delar malsattningar och skapar fortroenden
sinsemellan. Det maste finnas en struktur som stodjer detta arbete for att relationerna ska
kunna uppratthallas pa alla hall i natverket. Ett strategiskt ndatverk har foreslagits som en
struktur som gynnar en sadan spridning. Denna struktur karaktariseras av att vara formell och
framja till moten mellan aktorer. En viktig del i natverket &r ledarskapsorganisationen som
kan forena och formedla intressen sa att alla samlas kring ett gemensamt mal, i att starka
destinationen. Allra bast genomslag kommer en turistorganisation fa om de aktivt arbetar for
att balansera offentliga och privata intressen som bada har en stor roll i utvecklingen av

destinationen.
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4. Empirisk beskrivning

| denna del beskrivs den destination dar vi genomfort var fallstudie. Detta for att lasaren ska
fa en forstaelse for destinationen och dess destinationsnétverk innan denna satter sig in i

analysen av vart empiriska material.

4.1 Goteborg —en liten storstad eller en stor smastad

Goteborg ar Sveriges andra storsta stad med drygt 500 000 invanare (Goteborgs stad, statistik,
webbdokument). Staden har sedan en lang tid tilloaka etablerat sig som en stark
turismdestination och de senaste aren ocksa som en framgangsrik evenemangsstad (Goteborg
& Co, Verksamhetsberattelse 2008). 2008 visade destinationen en tillvaxt for 17:de aret i rad.
Destinationen hade da 17 000 arsverken, inom turismbranschen, vilka genererade 3,2 miljoner
gastnatter och en omséttning pa 23 miljarder (Goéteborg & Co, Verksamhetsberattelse 2008).
Trots den relativt stora storleken pa staden och den stora omséttningen sa ar Géteborgs
turismaktorer eniga om att staden inte ar for stor for att det ska finnas mojligheter att ha nara
personliga relationer mellan de storre aktorerna i staden. Sjélva vill de beskriva Goteborg som

en liten storstad eller en stor smastad.

4.1.1 Géteborg & Co — en samverkansplattform

Goteborg & Co bildades for 20 ar sedan for att etablera turismnaringen som en erkand naring
i staden (Goteborg & Co, Verksamhetsberattelse 2008). Organisationen utvecklades ocksa
som ett initiativ till att forena turismaktorer som framst hade en konkurrerande relation till
varandra. GOteborg & Co’s uppgift &r idag att “marknadsfora och medverka i utvecklingen av
Goteborg som turism- motes- och evenemangsstad” (Goteborg & Co, Var uppgift,
Webbdokument). Sedan starten har verksamheten breddats och relationerna mellan
naringslivets olika aktorer och denna turismorganisation fordjupats (GoOteborg & Co,
Verksamhetsberéttelse 2008). Idag arbetar organisationen mot en vision om att: "Goteborg
ska vara ett forstahandsval bland storstdderna i Europa genom att vara: En av Europas
manskligaste och mest attraktiva storstadsregioner att leva och verka i samt att besdka.”
(Goteborg & Co, Var vision, Webbdokument)
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Organisationen arbetar mot sin vision utifrdn affiarsidén att vara en: ... i internationell
jamforelse ledande samverkansplattform for destinationsutveckling” (Goteborg & Co, Var
affarsidé, Webbdokument). En viktig grundidé for att bli en Ilyckad sadan
samverkansplattform ar att fA manga olika aktorer involverade. Bland annat har en viktig
tanke fran starten varit att det ska finnas en balans mellan privata och offentliga aktorer.
Darfor ar Goteborg & Co en organisation som till 51 procent & kommunalt agd och till 49
procent privat agd av mindre deldagare, vilka ar representanter fran stadens turismnaring
(Ullberg, Petter, Intervju). Tillsammans sa bildar de en styrelse med tva kommunalt anstallda
representanter och 19 representanter fran naringslivet (Goteborg & Co, Styrelsen,
Webbdokument). Det &r denna kombination som skapar en plattform for samverkan. Utover
styrelsens arbete sd har Goteborg & Co ocksd fatt naringslivet engagerat i olika
affarsomradens styrgrupper (Nyman, Camilla, Intervju). Dessa affarsomraden &r Evenemang,
Affarsresor och Privatresor. Dessutom finns ocksa en grupp som arbetar med Idé och Support,
med namnet Naringslivsgruppen, vilken ar en sammanslutning av aktérer fran alla
traditionella naringslivsgrenar, det vill sdga inte bara representanter for turismen.

Eftersom staden har manga aktorer ar det omajligt for alla att ha en direkt roll i Goteborg &
Co’s styrelse eller nigon av styrgrupperna. For att alla anda ska bli representerade sa har flera
undergrupperingar fatt en stor betydelse i spridningen av Goteborg & Co’s arbete. Till
exempel &r det hotellféreningarna; Storhotellgruppen dar de storsta hotellen finns
representerade och Féreningen Goteborgshotellen for de mindre och medelstora hotellen, som
har ett deldgarskap i Goteborg & Co. Det dr da ordforande for respektive forening som sitter
med i styrelsen i Goteborg & Co och andra representanter i andra styrgrupper (Nyman,
Camilla, Intervju; Stiernstrand, Ossian, Intervju).

Denna modell for samarbete har blivit en véldigt erkdnd modell for hur samarbete mellan
turismndringens olika aktdrer kan skapas (Stiernstrand, Ossian, Intervju). Organisationen
menar sjalva att huvudsakliga anledningen till att Goteborg natt den framgang de gjort ar just

tack vare den samarbetsmodell de skapat (Goteborg & Co, Verksamhetsberattelse 2008).
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5. Analys

| denna del presenteras det resultat vi fatt vid prévningen av vara sex teoretiska antaganden.
Detta gors efter samma tematiska omraden som vi anvande i den teoretiska referensramen,
dar analysen av varje antagande avslutas med ett stallningstagande till om det teoretiska
ursprungsantagandet behdver revideras. | de fall dar en revidering krévs presenterar vi for
dessa nya insikter. Avsnittet avslutas med att potentiella kopplingar mellan de reviderade

antagandena diskuteras.

5.1 Tema 1 - Gemensamma malsattningar - en grundforutsattning

5.1.1 ”Det som ar bra for staden ar bra for mig”

| forsta delen av temat kring malséattningar sa redovisade vi for olika teorier som ledde oss
fram till teoretiskt antagande 1a:

“For att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas i ett destinationsnatverk kréavs att det
finns en forstaelse hos aktorerna for att ett samarbete mot ett gemensamt mal, att starka
destinationen, kan generera stérre individuella vinster an vad aktorerna kan uppna pa egen
hand.”

| detta avsnitt vill vi nupréva hur ovanstaende teoretiska antagande stimmer éverens med var
empiriska fallstudie och undersdka omdet finns andra viktiga aspekter inom temat som vi inte
ringat in med vart teoretiska antagande.

Forstaelsen for vinsterna med att samarbeta i Goteborg var ndgot som framgick véldigt
tydligt i var undersokning. Destinationens aktérer har manga ar av samarbete bakom sig och
utav de nio intervjuer vi genomforde var alla 6verens om att de aldrig skulle kunna nd samma
resultat individuellt som de kan gora om de samarbetar. De har insett att ett individualistiskt
tankande inte ar det som kommer att gynna varken det kollektiva eller det individuella i det
langa loppet. Det betyder att aktorer i Goteborg har forstatt att det ar ett langsiktigt tinkande, i
en fangens dilemma liknande situation, som kommer vara mest fordelaktig. | Goteborg
handlar detta langsiktiga tdnkande om att satsa pa samarbete for att stiarka destinationen,

eftersom det kommer att generera storst vinster i langden. Samarbetet har operationaliserats
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pa flera olika sétt. Exempelvis genom samarbete for att genomfdra stora evenemang som kan
locka manga turister till destinationen. Evenemang som ingen aktor hade kunnat genomfora
pa egen hand. Men som genom sitt existerande har kunnat bidra till att stirka bade det
kollektiva, det vill sdga hela destinationen, men ocksa den individuella akt6rens lonsamhet.
Nagot som exempelvis syns genom att hotellen far hogre belaggning bade under och efter
evenemanget. Detta genom att kdnnedomen om destinationen starks vid genomforande av ett
stort evenemang. Det stammer saledes med det antagande vi gjorde teoretiskt gallande att
aktorer ar malorienterade och att det darfor kravs att de forstar att samarbete genererar en
storre vinst &n vad ett individuellt arbete gor, for att samarbetsrelationer ska kunna skapas och
uppratthallas.

For att aktorer ska lyckas arbeta for det langsiktiga malet att starka destinationen har vi
utifran den teori vi studerat hdvdat att aktérer maste bortse fran den vinst som kortsiktigt kan
uppstd om de valjer att sta utanfor en samarbetsrelation. FOr aktorer i Goteborg kan ett
deltagande i ett samarbete innebara att de maste satsa resurser eller ge upp vissa kortsiktiga
vinstmdjligheter. Markus Oddestad, hotelldirektér och &gare av Hotel Royal berdttade att det
inte &r en alls ovanlig problematik for honom. Vid vissa evenemang har hotellen till exempel
bestdmt sig for att sdnka priserna gemensamt, for att stdrka destinationens rykte som en bra
evenemangsstad. Hade hotellet istéllet kunnat ta ut ett hdgt pris vid evenemanget hade de
kunnat generera en stor vinst direkt, vilket ar en valdigt konkret vinst. Men genom det
samarbete de ingick fick de nu en mer abstrakt och framtida vinst i att Goteborgs rykte
starktes, vilket ocksa kan Oka vinsterna i framtiden for hela destinationen och det egna
hotellet. Han menar att det ibland kan vara svart att forsta hur satsningar likt dessa ska
generera en vinst eftersom vinsten ar sd langsiktig. Det kan leda till att enskilda mindre
aktorer, eller aktorer som har en &gare som sitter langt ifran Goteborg hellre véljer att
fokusera pa sin egna planbok an det resultat en stor ggmensam planbok kan ge. Petter Ullberg,
vice VD for Svenska massan och VD for dotterbolaget Gothia Towers, menar att ett sadant
beteende kan vara kortsiktigt ratt men i langden sa fungerar det inte. | Géteborg, har problem
med att aktorer agerar utifran ett fokus pa kortsiktig l6nsamhet hallits pa en véldigt lag niva.
Nagot vi kan se delvis har en forklaring i att de gemensamma malsattningarna inte bara ar
langsiktiga och allt for abstrakta. | Goteborg har det arbetats med att bryta ner langsiktiga
malsattningar i delmal som kan visa pa en vinst inom den narmsta framtiden. Pa sa satt kan
aktorers motivation starkas. Camilla Nyman, chef for affarsutveckling pa Goteborg & Co
beréttar att hon tror det & enormt viktigt att aktorer i en samarbetsrelation ser resultatet av

samarbetet for att de ska vilja fortsétta. For att citera henne; “Det vill sdga att de deffakto ser
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att de far mer pengar i pldnboken” Att hitta vdgar att Oovertyga individuella aktorer att
samarbete ar mer fordelaktigt ar nagot som flera av de intervjuade menar att de lyckats med i
Goteborg. Ullberg beskriver till exempel att just nu har samarbetena i Goteborg inriktats
intensivt pa att de tillsammans ska skapa nagot stort infor Goteborgs 400 ars jubileum ar
2021. Han menar att det i detta arbete ar valdigt viktigt att bryta ner processen i huvudmal och
delmal for att alla ska orka med arbetet och kdnna motivation.

Som vi i vart teoretiska antagande utgatt fran sa ar det framst nar aktorer samlas runt
problemomraden som de inte kan I6sa pa egen hand som de kan skapa en gemensam
forstaelse och gemensamma malsattningar for ett samarbete. Vi har kunnat ide ntifiera att
mojligheterna for att komma till en sadan syn pa samarbete till mycket har handlat om att
Goteborgs aktorer inte alltid fatt turister gratis. Goteborg ar inte en huvudstad som far turister
bara for att de har ett kdnt namn. Goteborg ar en andrastad och om de ska lyckas bli ett
forstahandsval bland Europas ledande storstader, vilket &r Goteborg & Co’s vision, sa kravs
ett aktivt arbete mot denna vision. Det vill séga Goteborg har behovt hitta arbetssatt for att na
dit andra stader kan na gratis. Detta behov har varit en stor del av grunden, till att aktorer
genom att samlas och diskutera saker gemensamt, insett att de kan na langre tillsammans &n
vad nagon av dem kan gora pa egen hand. Saledes kan vi konstatera att vart teoretiska
antagande att ett gemensamt problemomrade kan starka méjligheterna att hitta gemensamma
malsattningar, vilket i sin tur paverkar mojligheterna att uppratthalla en samarbetsrelation,
stammer.

Vi har, i Goteborgs destinationsnatverk, sett att samarbetsrelationers mdjligheter att
uppratthallas till stor del &r beroende av vad vi antog i teoretiska antagande 1a.
Samarbetsrelationer mellan aktdrer i GOteborg har skapats genom att aktorerna samlats runt
problemomradet att de maste locka turister till staden gemensamt for att lyckas na en
individuell I6nsamhet. Det problemet har gjort att aktorerna forstatt att de maste arbeta
gemensamt med att starka destinationen i ett lAngsiktigt samarbete. | samarbetet uppoffras
kortsiktiga vinster, for att de ska kunna nad sina langsiktiga malsattningar. Det vill sdga
langsiktighet i aktorernas malinriktning har lyckats skapa och uppratthalla samarbetsrelationer
i destinationsnédtverket. Darmed ser vi att vi efter denna analys kan bekrafta att teoretiskt
antagande la staimmer. Dock har vi sett att ytterligare en aspekt, som vi inte forutspatt
tidigare, har varit valdigt viktig for att Goteborg har lyckats uppratthalla samarbetsrelationer
mellan aktorer i destinationsnatverket. Det handlar om sattet turismorganisationen arbetar
med att konkretisera malséttningarna, sa att de inte bara ar en abstrakt bild av framtiden. Det

vill saga, att dven om den gemensamma malsattningen ar langsiktig sd maste det finnas
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delmal. Aktorer maste se att de kan uppna en storre vinst inte bara pa lang sikt utan ocksa
inom en ganska snar framtid for att kdnna sig motiverade att fortsatta en samarbetsrelation.
Dérav ser vi att aven om vi lyckats bekréafta det vi tidigare antog finns det en anledning att
revidera antagande la. Detta for att tdcka in de aspekter, vilka kan kopplas till en gemensam
malsattning, som vi genom var empiriska studie funnit viktiga for att uppratthalla

samarbetsrelationer.

Reviderat antagande 1a:

For att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas i ett destinationsnatverk kravs att det
finns en forstaelse hos aktorerna for att ett samarbete mot ett gemensamt mal, att starka
destinationen, kan generera storre individuella vinster &n vad de kan uppna pa egen hand.

Detta mal bor konkretiseras i delmal for att skapa ytterligare motivation till samarbetet.

5.1.2 Att samarbeta med sina konkurrenter — en nddvandighet inte en
mojlighet
For att ga vidare med analysen tankte vi nu behandla den andra delen av tema 1, vilken

behandlar problematiken med att samarbetsrelationer mellan turismaktérer ofta har ett

element av konkurrens isig. Teoretiskt antagande 1b formulerade vi enligt foljande:

"FOr att en samarbetsrelation ska kunna uppréatthallas mellan konkurrenter i ett
destinationsnatverk, kravs att de samarbetar med att starka destinationens attraktionskraft for

att locka potentiella besokare, for att darefter konkurrera om dem pa destinationen. ”

| vart teoretiska ramverk lyfte vi fram att det kan finnas en problematik med att skapa och
uppratthalla samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk da foretagen ofta konkurrerar med
varandra. Denna problematik har vi inte kunnat identifiera i Goteborgs destinationsnéatverk,
trots att aktorerna har, speciellt hotellen, manga ganger ar stora konkurrenter. Tvartom har vi i
var empiriska undersokning sett att aktérerna i Goteborgs destinationsnatverk framgangsrikt
ocksa kan samarbeta med sina konkurrenter. De dr som vi i tidigare avsnitt lyft fram eniga om
att samarbete behovs for att starka destinationen. Om detta ska lyckas har de alla forstatt att
samarbetsrelationer maste ingas ocksa med dem som de pa daglig basis utdvar konkurrerande
verksamhet med. Exempelvis kan vi se att hotellen som &r stora konkurrenter har lyckats

utveckla samarbetsrelationer med varandra for att starka destinationen utat, likt vi foreslog
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vara mojligt i vart teoretiska antagande. Pa fragan ser du dina samarbetspartners som
konkurrenter svarade Oddestad till exempel; ”Ja det gor jag nér de gatt av planet, men fram
till dess ar vi kollegor”. Ullberg utvecklar detta ytterligare och menar att faktumet att de
lyckas samarbeta med att starka varumérket Goteborg &r just att aktdrerna lyckas vara
kollegor pa den utatriktade marknaden. Inget av de hotell vi har intervjuat anser att de pa egen
hand skulle lyckas fa tillrackligt med besokare till sina hotell. Daremot ser de att om de gar
samman flera hotell har de mdjligheter att marknadsfora sig till en storre marknad, vilket kan
oka bade hela gruppens majligheter till en storre vinst men ocksa den enskilde aktorens. Detta
har hotellen i Goteborg valt att gora genom att organisera sig i de tva hotellgrupper, vi
presenterade i den empiriska beskrivningen av Goteborgs destinationsnatverk. Grupperna
valjer sedan, att genom sitt deldgarskap i Goteborg & Co, satsa pengar mot en gemensam
marknadsforingsansats. | denna marknadsforing namns inte hotellen sjalva utan det ar
destinationen de verkar pa, det vill siga Goteborg som ska locka besokare. | det teoretiska
ramverket beskrev vi att sadana samarbeten mellan konkurrenter kan vara svargenomforda pa
grund av aktorers radsla for att en konkurrents position kan stirkas mer &n den egna
positionen. | Goteborg har aktdrerna dock lyckats skapa en samsyn vad det géller detta, da de
forstar att en konkurrent ibland kommer att vinna mer, men att det & ndgon annans tur nasta
gang. Ett exempel pa detta beskriver Lennart Bliman, hotelldirektor pa First Hotel G. Han
menar att det ibland ar sa att vissa hotell lattare blir fullbokade vid stora méssor eftersom de
har ett battre geografiskt lage till méssan. Men i de situationerna forsoker han istallet for att
vara missndjd, for att det gar bra for konkurrenter pa grund av den gemensamma satsningen
pa en massa, tanka att nar de blir fullookade &r det hans tur. Dessutom vet han att ndr det ar ett
annat evenemang, som en konsert dar manga kommer med tdg, da har han ett battre
geografiskt lige med sin placering vid centralstationen. Da ar det hans tur att bli fullbokad
forst. Det kan tolkas som att det &r langsiktigheten i relationerna, det vill sdga att alla vet att
deras tur kommer for eller senare, som gor att aktorerna i Goteborg lyckas uppratthalla
samarbetsrelationer med sina konkurrenter.

Samarbetena i Goteborg slutar dock inte med att aktorerna marknadsfor sig utat for att
starka destinationens attraktionskraft hos potentiella besokare. Till skillnad mot vad vi antog i
teoretiskt antagande 1b, sd har aktorerna i Géteborg ocksa mer lokala samarbeten dven inom
omraden som inte direkt handlar om att starka destinationen utat. Ett exempel pa detta &r att
olika aktorer ar valdigt villiga att hjalpa varandra nar ndgon rakar ut for problem. Till exempel
berattar Lotta Nibell Keating, pa Vastsvenska turistradet, om tillfallen nar aktorer fatt problem

med service eller leveranser pa mottagningar. Da har konkurrenter ryckt in och hjalpt till,
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nagot hon menar ar ganska unikt. Ett annat exempel som gor det tydligt att detta &r nagot
unikt i Goteborg ar hur Oddestad berdttar om hur han upplevde detta interna samarbete nar
han forst flyttat till Géteborg. Han menar att konkurrenter kunde hjdlpa varandra med interna
uppgifter, s som stadning av hotell. Han berattar hur han i sddana situationer, i bérjan av sin
tid i Goteborg, kunde fraga sig Va, ér inte vi konkurrenter?” Nagot som han nu har forstétt ir
en vanlig foreteelse bland konkurrenter i Goteborg. Manga aktorer beskriver detta som att det
finns en sorts Goteborgsanda. Alla ar vildigt hjalpsamma och staller upp for varandra. Aven
har kan vi se att anledningen till detta ar att alla kanner att de befinner sig i langsiktiga
samarbetsrelationer dar de kommer att fa tillbaka det de en gang ger. Just hur detta givande
och tagande paverkar relationerna kommer vi att behandla vidare i nasta avsnitt.

Det ar dock viktigt att podngtera att faktumet att aktdrerna i Goteborg samarbetar véldigt
intensivt dven inne pa destinationen dock inte betyder att de inte betraktar varandra som
konkurrenter. For de ar i allra hogsta grad ocksa konkurrenter som tavlar om besokare som
valt att komma till deras gemensamma produkt Géteborg. Flera av intervjupersonerna papekar
till och med att konkurrens kan starka bade destinationen och den egna produkten om det gors
pa ratt satt. Detta da det kan sporra till utveckling och forbattring. Konkurrensen sker dock
med medel som inte hindrar att en samarbetsrelation kan finnas simultant. Exempel pa sadana
konkurrensmedel som lyfts fram &r pris och kvalitet pa den egna produkten. Om en aktor
hojer sin kvalitet kan det sporra till en kvalitetshéjning ocksa hos konkurrenter vilket starker
den totala upplevelsen av destinationen, det vill siga Goteborgs turismprodukt. Pa sa vis kan
vi dra slutsatsen att aktorerna i Goteborg insett att det inte bara ar genom samarbete utat som
de kan stiarka varandras produkter utan det & ocksd genom andra aktiviteter inne pa
destinationen. Detta eftersom om de hjélper nagon pa destinationen ar det deras tur att fa hjalp
nasta gang vilket starker deras produkt samtidigt som det starker konkurrentens produkt, och
hela turismprodukten Goéteborg. Det vill sdga samarbetsrelationer mellan konkurrenter kan
uppratthallas genom samarbeten dven pa andra omraden, an bara genom utatriktade
marknadsforingskampanjer. For att lyckas fanga alla de aspekter som vi i var analys sett ar
viktiga for en fungerande samarbetsrelation mellan konkurrenter vill vi revidera teoretiskt

antagande 1b till foljande:
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Reviderat antagande 1b:

For att en samarbetsrelation ska kunna uppréatthallas mellan konkurrenter i ett
destinationsnatverk, kravs att de lyckas balansera konkurrens och samarbetselementen. Detta
gors genom att konkurrera pa de omraden dar konkurrens ar starkande, till exempel pris och
kvalitet pa den egna produkten. Men samarbeta pa ovriga omraden dar de kan starka

varandras produkter. Dessa samarbeten kan vara bade utatriktade och inatriktade aktiviteter.

5.2 Tema 2 — Affarsmassigt och interpersonellt fortroende — tva

viktiga element

5.2.1 Ett affarsmassigt fortroende — Grunden for en samarbetsrelation

Vi har redan i foregdende tema Iyft fram att de flesta aktorer i Goteborg ser
samarbetsrelationer som nagot langsiktigt. | vart teoretiska antagande 2a havdade vi att en
sadan langsiktig syn pa en samarbetsrelation mellan affarspartners i ett destinationsnatverk ar

beroende av en dmsesidighet, annars kommer inte parterna att vilja fortsatta relationen;

"FOr att samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk ska kunna uppratthallas maste de
baseras pa reciprocitet som skapas genom kontinuerlig interaktion mellan olika

organisationer.”

| Goteborg finns en stor enighet om att en sadan 6msesidighet ar hogst nodvandig for att
samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas. Hakan Wegstedt, hotelldirektor pa Scandic
Opalen, menar till och med att faktumet att alla &r vinnare i en relation och att denna relation
ses pa langsiktig basis, ar det allra viktigaste for att en samarbetsrelation ska kunna
uppratthdllas. Vikten av att ge och ta i en affarsrelation understryker dven Oddestad; “det &r
somen privat relation, om man inte far nagot tilloaka, om man bara ger, da funkar det inte, da
ebbar det ut efter ett tag.” Aven Mats Wedin, VD pa Liseberg, menar att det for honom alltid
har varit en forutsattning att man haller det man lovar for att uppratthalla en
samarbetsrelation. Vidare forklarar han att det ar en fOrutsattning for att om en
samarbetspartner sviker; ”da blir det inget mer, da gor vi aldrig affarer igen.” Det vill sdga
grunden for reciprocitet ligger i att alla vet att det affarsméssiga samarbetet ar langsiktigt.
Luras en aktor en gang sa kommer denna aktor fa sta pa egna ben i framtiden, vilket kan vara

mycket svart om aktoren vill uppnd en langsiktig lonsamhet. Reciprocitet handlar saledes om
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att affirsmassiga samarbeten ska vara fordelaktiga for alla i langden. Nagot som aktdrerna i
Goteborg har insett att samarbetena blir om de betraktar relationerna som langsiktiga. Omalla
litar pa att den andra parten i en samarbetsrelation kommer att handla pa ett satt som starker
det kollektiva sa kan en form av fortroende utvecklas i denna reciprocitet. Reciprocitet kan
darmed ses som ett affarsmassigt fortroende. Det tycks vara genom givande och tagande
processer och en kdnsla av att alla agerar pa samma satt, som aktorer i Goteborg kan lita pa de
foretag dar de inte har personliga kontakter. Detta exemplifierar till exempel Nyman nar hon
beskriver hur de skapar ett fortroende, for sin organisation hos de manga aktdrer som denna
turismorganisation inte har en personlig relation till. Hon sager da att det handlar om att visa
att det man gor ger effekt. Det vill sdga att nar aktérerna ingar ett samarbete med Goteborg &
Co kommer de att fa nagot tilloaka av detta. Darav menar vi att reciprocitet, eller den form av
affarsmassiga fortroende som utvecklas genom reciprocitet, kan ses som en grund for att en
samarbetsrelation i ett destinationsnatverk ska kunna uppratthallas.

Vi har saledes visat att ett fortroende som inte bygger pa personliga kontakter kan uppsta
mellan aktérer pa en destination, vilket vi tidigare inte konstaterat i vara teoretiska
antaganden. Detta fortroende definierar vi som ett affirsméssigt fortroende vilket skapas
genom reciprocitet i en samarbetsrelation. Med existensen av ett sadant affarsmassigt
fortroende sa skulle det ocksa betyda att samarbetsrelationer kan uppratthallas nar viktiga
personer lamnar en organisation. Detta beskriver till exempel Lena Stivmo pa LFV som en
mdjlighet. Stdvmo menar att samarbeten och fortroenden inte &r beroende av de personer som
inlett dem eftersom samarbetsrelationerna byggs pa langsiktig basis och darav inte behdver do
ut bara for att en kontaktperson lamnar en organisation.

| Goteborg har det som vi tidigare beskrivit, under manga ar, funnits ett val utvecklat
samarbete. Det betyder att det funnits en lang historia att bygga en reciprocitet kring. Alla har
kunnat se att det finns en Omsesidighet i samarbetsrelationerna, det vill séga att alla &r vinnare
i ett samarbete. Denna reciprocitet i natverket har till och med utvecklats till ndgot som
aktorerna sjalva beskriver som en goteborgsanda. En anda dér alla k&nner tillit till att andra
aktorer i natverket delar malséattningen att starka destinationen och den produkt de skapar
gemensamt, samt en tillit till att alla agerar utifran denna malsattning. Det har skapats en syn
dér alla aktorer har sett att denna 6msesidighet mellan aktorerna leder till att ”Det som é&r bra
for staden &r bra for mig”.

Denna Goteborgsanda, med en reciprocitet i hela natverket, har skapat unika mojligheter for
samarbetsrelationerna i Goteborg. | Goteborg har det visat sig att det inte kravs en historia

med en specifik samarbetspartner for att dessa parter ska lita pa varandra. Istallet racker det

36



att bada parter verkar i detta natverk som har utvecklat en sorts kollektiv reciprocitet, eller ett
kollektivt affarsmassigt fortroende for varandra. Vilket skapas genom att alla aktorer, i
historien, betett sig enligt 6msesidiga principer mot andra akttrer i destinationsndtverket. Vi
har sett att detta kollektiva affirsmassiga fortroende har kunnat utvecklas i Goteborg, da
destinationsnétverket har lyckats generera stora vinster ndr aktorerna samarbetat i det
forflutna. Till exempel visade Friidrotts VM 95 att aktorerna fick mycket tillbaka i det de
satsade for att staden skulle kunna genomfora detta evenemang. Pa sa vis handlar
reciprociteten i Goteborgs destinationsndtverk inte bara om kontinuerlig interaktion mellan
olika aktorer utan reciprocitet kan upplevas for att hela natverket har en historia av att ha
omsesidiga samarbetsrelationer, dar alla gett och fatt tillbaka. Darmed sa har ett kollektivt
affarsmassigt fortroende vaxt fram. Behovet av att utveckla ett kollektivt affarsmassigt
fortroende skulle kunna ses som storre i ett destinationsnatverk pa en storre destination, dar
alla inte har mdjlighet att ha en personlig relation till varandra. Pa s& sétt blir det kollektiva
affarsmassiga fortroendet ett sitt att kompensera for bristen pa personliga fortroenden.
Ullberg &r en av de aktorer som delar uppfattningen om att det finns en form av kollektivt
affarsmassigt fortroende mellan aktorerna i Goteborg. For att citera honom: ”man vet att i
nagon sorts goteborgsanda sa staller vi upp for varandra for att hjalpa staden framét”

Slutligen kan vi se att vi under var provning av teoretiskt antagande 2a har kunnat
konstatera att det stimmer som vi teoretiskt antog att dmsesidighet ar ett grundldggande
behov for att uppratthalla en samarbetsrelation. Var studie visade dock sadant som vi tidigare
inte antagit utifran den teori vi har studerat: Reciprocitet i en relation kan vara en metod for
att skapa ett affarsméssigt fortroende som inte endast bygger pa personliga kontakter, utan ett
bevis pa att utbyten i historiska situationer har gett resultat. Darav drar vi slutsatsen att det
affarsmassiga fortroende som uppstar genom reciprocitet och gemensamma malsattningar, ar
ett satt att uppratthalla samarbetsrelationer om viktiga kontaktpersoner lamnar
organisationerna. Nagot vi tidigare inte forutspatt vara en méjlighet. Vi har ocksa utover det
vi teoretiskt havdade konstaterat att detta affarsmassiga fortroende som utvecklas genom
reciprocitet inte maste ske genom att tva aktorer historiskt sett kan se att de har betett sig pa
ett 0msesidigt sdtt. Utan reciprocitet kan utvecklas kollektivt for ett helt destinationsnatverk
genom att olika aktorer har interagerat med varandra i historien och da kunnat uppvisa
positiva resultat av samarbetsrelationen. Darmed blir det kollektiva affarsmassiga fortroendet
som utvecklas genom reciprocitet i ett destinationsndtverk ett medel for att uppratthalla

samarbetsrelationer &ven mellan de aktorer som en organisation inte har en direkt personlig

37



kontakt till. Av denna anledning ser vi att vi bor revidera vart tidigare teoretiska antagande till
foljande:

Reviderat antagande 2a:

For att samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk ska kunna upprétthallas maste de
baseras pa ett affarsmassigt fortroende vilket kan skapas for hela natverket genom att

aktorerna delar en langsiktig malsattning och att reciprocitet praglat tidigare samarbeten.

5.2.2 Interpersonellt fértroende — Att fordjupa en samarbetsrelation

Vi kom ovan fram till att reciprocitet kunde identifieras som en form av fortroende, ett
affarsmassigt fortroende. Vi kommer nu att diskutera de slutsatser vi funnit under prévningen
av teoretiskt antagande 2b, det antagande som ar mer kopplat till det personliga fortroendet.

Utefter den teori vi studerat formulerade vi ett antagande enligt foljande:

“FOr att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas i ett destinationsnatverk kravs att det
interpersonliga fortroendet mellan individer i organisationerna institutionaliseras sa att det

skapas ett interorganisationellt fortroende mellan aktérerna. ”

Det betyder saledes att vi antog att det interpersonella fortroendet, som ar kopplat till det
fortroende som finns mellan tva personer i de organisationer som samarbetar, var grunden for
alla relationer. Viantog ocksa att det var detta personliga fortroende som sedan kunde sprida
sig i organisationer for att ett interorganisationellt fortroende, det vill sdga ett affarsméssigt
fortroende, skulle kunna utvecklas. Redan i ovanstdende avsnitt har vi dock reviderat detta
antagande. Vilket gjordes genom konstaterandet att det, snarare &n institutionaliserat
interpersonellt fortroende, &r reciprocitet och gemensamma malsattningar som leder till ett
affarsmassigt fortroende. Vilket ar grunden for samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk.
Det vill sédga det kravs inget interpersonellt fortroende for att en samarbetsrelation ska kunna
skapas och uppratthallas. Under var undersokning visade det sig att det interpersonella
fortroendet spelade en helt annan roll for samarbetsrelationers uppratthallande an den roll vi
tidigare antagit. Det interpersonella fortroendet visade sig, att istdllet for att vara en
utgangspunkt for en samarbetsrelation mellan tva organisationer vara ett sétt att fordjupa ett
affarsmassigt fortroende. Detta kan exemplifieras med hur Bliman beskriver att det ar forst

och framst en produkt och en professionalism hos samarbetspartnern man maste tro pa for att
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inga en relation. Men sedan menar han att en personlig kontakt underlattar for att ett starkare
fortroende ska kunna skapas. Stavmo menar ocksd hon att en personlig kontakt inte &r
nodvandig for att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas. Dock ar det dem hon har en
personlig kontakt till som hon har storst fortroende for, och darfor ocksa bast
samarbetsrelationer med. Oddestad hade en annan beskrivning av samma sak, han menar att
han kan samarbeta med alla i ndtverket. Men det &r dem som han har en personlig relation till
han arbetar mest med, och kan ha ett interpersonligt fortroende for. Sedan menar han att det
gar utat i cirklar. Dessa beskrivningar kan darmed visa att det i ett destinationsnatverk kan
finnas ett fortroende for alla i natverket. Men detta fortroende kan vara av ett mer personligt
eller av ett mer affarsmassigt slag. I var studie visade det sig att ett affarsmassigt fortroende ar
grunden men att det interpersonella fortroendet ofta leder till djupare och mer vélutvecklade
samarbetsrelationer. Darmed &r interpersonellt fortroende inte ett krav for en fungerande
samarbetsrelation, utan ett satt att fordjupa den pa.

| diskussionen som ledde fram till vart teoretiska antagande kring det interpersonella
fortroendet sa beskrevs fortroende som nagot som byggs upp genom personliga utbyten. Det
vill sdga det ar tatt kopplat till de utbyten som gors pa personlig niva, nar tva personer finner
att de har bra personlig kontakt. De aktOrer i Goteborg som vi har intervjuat har ofta bekraftat
detta antagande med att understryka vikten av en bra personkemi for en samarbetsrelations
uppratthdllande. Det &r saledes positivt med en sorts personlig samhorighet mellan
manniskorna i organisationerna. Men det &r inte bara personkemin som paverkar det
interpersonella fortroendet. Precis som de historiska hdndelserna var viktiga for det
affirsmassiga fortroendet sa ar ocksd historiska handelser viktiga for det interpersonella
fortroendet. Men for det interpersonella fortroendet handlar det da inte om affarsméssiga
utbyten utan utbyten av en mer personlig art. Det vill sdga de personer som haft personliga
utbyten med varandra under en langre tid har ofta ett storre interpersonellt fortroende for
varandra.

Under var empiriska studie har vi identifierat att det i Goteborg finns manga motesplatser
for aktorer inom turismbranschen. Dessa kan vara allt ifran mer formella moéten inom
branschorganisationer till middagar, operaforestallningar och sportevenemang dar aktérer fran
olika organisationer samlas pa ett mer informellt satt. Har sker manga personliga utbyten och
det finns darav en stor mojlighet for aktrer att skapa och uppratthalla personliga relationer.
Vilka kan leda till ett interpersonellt fortroende som kan forstarka en relation som byggts pa
affarsmassigt fortroende. Mojligheterna att starka de personliga relationerna i Goteborg har

ocksa Okat av faktumet att det ar samma méanniskor som rort sig i den inre kretsen av
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turismaktorer i staden under en langre tid. Darmed har manga personliga relationer utvecklats,
vilket kan ses som en stor anledning till att aktorer 1 Goteborgs destinationsnatverk anser sig
ha mycket starka relationer med sina samarbetspartners.

Teoretiskt antog vi att det var ndr det personliga fortroendet blev institutionaliserat som ett
interorganisationellt fortroende uppstod. Men vi har i denna analys visat att interpersonellt
fortroende ar nagot hdgst personligt som kan forstarka en relation, men inte direkt dverforas
mellan organisationer. Det dr knutet till manniskor som representerar organisationer.
Samarbetsrelationer mellan organisationer blir darfor béattre av att det finns ett interpersonellt
fortroende mellan tva personer i organisationerna men detta kan inte 6verforas till alla andra
medlemmar. Istallet ar det, det affarsmassiga fortroendet som byggs pa reciprocitet som kan
ersatta det interorganisationella fortroendet. Vilket vi tidigare antog var ett fortroende som
skulle uppratthallas nar viktiga nyckelpersoner limnade sina poster. Aven om vi visat att det
affarsmassiga fortroendet kan uppratthallas i dessa situationer sa har vi dock konstaterat att en
samarbetsrelation inte blir oférandrad om en viktig nyckelperson lamnar. Detta beror pa att
det interpersonella fortroendet ocksa ar av vikt for en samarbetsrelation da det hjalper till att
starka relationen. For att samarbetsrelationen mellan tva organisationer da ska bli lika stark
som tidigare, och inte bara baseras pa de affirsmdssiga utbytena, kravs att nya personliga
kontakter etableras. Pa sd satt kan ett interpersonellt fortroende aterupptas. Utifran
ovanstaende slutsatser ser vi att det behdvs en revidering av teoretiskt antagande 2b for att
inrama den nagot annorlunda betydelsen som vi sag att interpersonella fortroendet har jamfort

med det vi teoretiskt antagit. Vart nya antagande vill vi darfor formulera enligt foljande:

Reviderat antagande 2b:

For att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas i ett destinationsnatverk kravs att det
finns ett grundlaggande affarsmassigt fortroende. Samarbetsrelationen kan sedan forstarkas

av ett interpersonellt fortroende som baseras pa personliga utbyten.

5.3 Tema 3 — En struktur som framjar samverkan

5.3.1 En ledande organisation — En samverkansplattform

Vi har ovan kommit fram till att gemensamma malsattningar och ett affarsmassigt fortroende
ar grundforutsattningar for att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas pa en destination.

Vi har ocksa visat att personligt fortroende gor samarbetsrelationer starkare. | vara teoretiska
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antaganden under tema 3 forutsatte vi dock att det maste finnas en struktur i natverket som
stodjer utvecklingen av ovanstdende forutsattningar. Vi kommer nu att préva teoretiskt

antagande 3a, den forsta av de tva teoretiska antaganden som finns kopplade till detta tema:

“FOr att samarbetsrelationer inom ett destinationsnatverk ska kunna uppréatthallas kravs att
det finns en ledande turismorganisation som arbetar for att forena olika aktorers intressen sa

att beslut kan fattas och verkstallas for att starka destinationen. ”

Vikten av att ha en ledande turismorganisation och vikten av att denna &r organiserad pa ett
bra sétt blev valdigt uppenbart under var empiriska fallstudie. Goteborg & Co beskrevs i
manga av vara intervjuer som en motor i hela natverket — som en spindel i natet, som haller
ihop samarbetsrelationerna. Redan i var beskrivning av vart studieobjekt forklarade vi att
Goteborg & Co har som affirsidé att vara en ... i internationell jamforelse ledande
samverkansplattform for destinationsutveckling” Det vill siga Goteborg & Co ska verka som
den ledande turismorganisation, vilket vi i teoretiskt antagande 3a hdvdade var nddvandig for
att samarbetsrelationer pa en destination ska kunna bilda ett strategiskt nitverk. Aven i vart
teoretiska antagande har vi visat att en viktig uppgift for den ledande organisationen &r att
forena olika intressen pa destinationen. | Goteborg har detta tagits till en helt annan niva. Dér
struktureras organisationen for att verka just som en samverkansplattform dar alla intressen
och aktdrer finns representerade. Detta har de gjort med tanken att en ledare inte har nagon
legitimitet att fatta beslut, da det som vi havdade i teorin bara ar aktrerna sjalva som kan
verkstalla det som bestdms. Genom att vara en samverkansplattform dar aktoérerna sjélva ar
representerade s menar Goteborg & Co’s ledning att det skapas en legitimitet for de beslut
som fattas. Nyman sager att samverkan ar grunden som skapar konsensus vilket &r nédvandigt
for att natverket ska kunna fungera och relationer ska kunna uppratthallas. Likasa menar
Stiernstrand att makten att forandra bara skapas gemensamt.

En av de grundldggande idéerna bakom samverkansplattformen &r att det finns ett
gemensamt agarskap. Det visar tydligt att det inte bara finns en ledare, utan ledare ar de alla
tillsammans. Det gor ocksa att alla blir, mer eller mindre, delaktiga i organisationen och ingen
lamnas utanfor de fragor, diskussioner och beslut som fattas. | detta delédgarskap s& har, som
vi tidigare ndamnde, kommunen ett 51 procentigt deldgarskap och de privata aktérerna 49
procent dgarskap. Just denna konstellation menar de aktdrer vi intervjuat, har varit en av
framgangsfaktorerna for att samarbetsrelationer mellan aktorer har lyckats uppratthallas i

Goteborg. Exempelvis papekar Ullberg att om det inte fanns ett intresse i turismindustrin fran
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politiskt hall sa skulle den ledande organisationen aldrig fatt den kraft de idag har for att halla
samman destinationsnatverket. Samarbetet mellan det privata och offentliga &r det som ger
organisationen “muskler” att agera, sdger han. Stiernstrand menar vidare att dessa muskler
skapas eftersom det privata och offentliga har olika styrkor; “Det offentliga sitter ramarna,
och de privata star for action”. Aven Wedin betonar politikernas betydelse med att séga att det
ar de som kan visa vart de vill att destinationen ska utvecklas, men de kan aldrig tala om for
aktorerna hur de ska agera. Darfér menar Wedin att det nar beslut ska fattas kravs att detta
gors isamsyn mellan det offentliga och privata. Nibell Keating menar att ett samarbete mellan
det offentliga och privata inte kommer av sig sjalvt utan det & nagot som maste byggas upp. |
Goteborg ar det tydligt att vikten av detta samarbete har beaktats vid skapandet av den
ledande organisationen. Genom den struktur som Gdéteborg & Co har blir mojligheterna for att
skapa en sadan samsyn, mellan det privata och offentliga, mycket stor. Har kan alla traffas
och diskutera, da bada parter finns representerade i den ledande organisationen, och sedan
fattar de ett beslut gemensamt dar privata och offentliga aktérer har relativt lika
maktfordelning. Darmed forminskas problematiken som kan uppstd om den ledande
organisationen inte beaktar olika intressen som finns pa destinationen. Samsynen som har
skapats mellan det offentliga och privata i Goteborg har inte bara kunnat utvecklas tack vare
den konstellation som den ledande organisationen har. Ytterligare en bidragande faktor har
varit det intresse som funnits bland politiker i Goteborg. Politiker fran olika block har lyckats
skapa en samsyn mellan sig, alla har sett att ett gemensamt arbete &r det som behdvs for att
starka Goteborg. Det har ocksa varit oerhort viktigt att Goteborg haft speciellt en engagerad
politisk ledare som vagat satsa pa turismindustrin och vagat dela denna satsning med det
privata naringslivet. Vilket ar en ny aspekt som vi inte utefter den teori vi studerat antog var
en avgorande faktor for uppratthallandet av samarbetsrelationer. Faktum é&r att alla de
personer vi intervjuat sett att just en politisk ledare, vid namn Goran Johansson, har haft en
enormt stor betydelse for hela destinationens natverk. Sa stor att de alla ar Gverens om att
samarbetsrelationerna aldrig sett ut som de gor idag om det inte vore for Johanssons mod att
engagera sig i turismfragorna. Stiernstrand stimmer ocksa in i vikten av att ha starka ledare sa
som Goran Johansson i natverket. Dock menar han att det inte ar tillrdckligt med bara en
sadan person, istallet bor destinationsnitverket ha flera sddana kulturbirare”. Personer som
kan agera som ledarskapsfigurer for samarbetet mellan aktrerna, vilka Stiernstrand menar att
det finns manga av i G6teborg. Dessa kulturbirare” behover inte ha ndgon chefbefattning pa
ledarskapsorganisationen men de blir &nda enslags ledare for natverket. Vilket sker genom att

de sprider sina kunskaper om samarbetets betydelse for destinationen runt om i natverket. Pa
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sa vis blir tydliga ledarskapsfigurer en del i strukturen som har en stor betydelse for
uppratthallandet av samarbetsrelationer inom ett destinationsnatverk. En aspekt, vars vikt vi
forst upptackte efter var empiriska studie och saledes inte tidigare antagit vara viktig.

Goteborg & Co’s forméga att forena olika intressen pa destinationen stracker sig langre an
till att sammanfora det offentliga och de privata turismaktérerna. Bland annat Nibell Keating
menar att ndgot som ar unikt for Goteborg ar att de genom strukturen i destinationsnatverket
har lyckats engagera dven de aktdrer som inte har en direkt anknytning till turismindustrin.
Till exempel sitter aktorer som Volvo med i Goteborg & Co’s styrelse. Det finns ocksé ett
flertal andra aktorer inom till exempel bankvdsendet och ldkemedelsindustrin som é&r
involverade | GOoteborg & Co’s ndringslivsgrupp. I det teoretiska ramverket lyfte vi fram att
det ar utbytet mellan turismaktorer som skapar destinationen. Men vi kan alltsa efter var
empiriska studie visa att det &ven &r andra aktdrer som ar med och skapar den destination som
turismaktorer verkar pd. Goteborg har ocksd lyckats engagera dessa aktorer i
ledarskapsorganisationen for att skapa ytterligare konsensus i de beslut som fattas géllande
destinationens utveckling. Ju storre konsensus som skapas, desto storre mojligheter att skapa
varaktiga samarbetsrelationer mellan aktorerna.

Goteborg & Co har ocksa forstatt att de mindre turismaktorerna som ofta kan hamna i
skymundan nar viktiga beslut ska tas, & minst lika viktiga for att denna konsensus ska skapas.
Om inte de mindre aktorerna ar delaktiga i beslutsfattandet sa kommer, som vi tidigare
beskrivit, besluten inte att kunna verkstéllas. Det som kan vara problematiskt med att
engagera sa manga aktorer i en organisation ar att det inte finns mojlighet for alla att vara
personligen representerade. | Goteborg har detta problem ¢verkommits genom att Géteborg &
Co har utvecklat tydliga strukturer for hur samverkansplattformen ska vara organiserad for att
sammanfora allas intressen och formedla vikten av att samarbeta. Den struktur som finns i
Goteborg for denna spridning &r till stor del beroende av de viktiga underndtverken som vi
tidigare beskrivit. Det vill siga genom att engagera vissa personer fran varje undernatverk i
Goteborg & Co’s styrelse och styrgrupper sa far alla personer en representant in i den ledande
organisationen. En representant som inte bara d med och framfor asikter utan nagon som
faktiskt ar med och fattar beslut. Pa sa vis ar det viktigt att representanterna &r med och
sprider betydelsen av att samarbeta. De &r ocksa minst lika viktiga for att fanga upp mindre
aktorers intressen och formedla dem till den ledande organisationen.

Nyman beskriver vikten av att denna organisering finns genom att beratta vad som skulle
handa om inte allt kommuniceras nerat. Hon menar att konceptet med delad makt da skulle ga

forlorat, vilket gor att Géteborg & Co tappar sin maktposition. Detta eftersom hela principen
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kring Goteborg & Co’s makt som vi tidigare beskrivit dr knuten till att organisationen ar
organiserad som en samverkansplattform dar alla aktorer ska representeras for att legitima
beslut ska kunna fattas. Trots att alla de aktorer vi intervjuat anser att potentialen att forandra
framst finns hos Goteborg & Co for att de far en makt i samverkansplattformen, ar det tydligt
att vissa aktorer har mer inflytande an andra. Det vill siga alla delar pa makten Gver
destinationen for att beslut ska kunna fattas, men inom denna maktdelning finns ocksa en
maktfordelning. De aktGrer som ar storre och satsar mer resurser i samarbetet far ett storre
inflytande i de diskussioner och fragor som fors. Det vill siga makten tycks delas utefter
ndgon form av 6msesidighetsprincip. Ger en aktor mycket ska denna ocksd ha mycket
tillbaka. Som vi behandlade under tema 2 &r synen pa att 6msesidigheten ar viktig i en
samarbetsrelation nagot som alla aktorer ar eniga om, det ar darfor inte heller ndgra problem
for mindre aktorer att acceptera denna maktfordelning. Vilket blir tydligt exempelvis i
foljande citat av Oddestads svar pa fragan om det finns aktdrer som har storre inflytande &n
andra i destinationsnitverket: ”Det maste man ju forsta att i en styrelse som Goteborg & Co,
sa ar det klart att da vet ju jagom att jag ar ju enréatt liten kille i det ganget. Det ar ju bara att
inse att jag ar den minsta. Man ska ju da veta att nar man gar in i métet att dar sitter da dem
tunga, Mats Wedin da, VD Liseberg”. Oddestad fortsatter sedan med att forklara att han inte
ser denna maktfordelning som nagot negativt: “det ska de ha [mer makt], det dr ingen
motsattning fran mig, det géller bara att inse vilken liga man spelar i. Sen &r mina idéer, dem
ar jag 6vertygad att dem lyssnas pa. For det ar hogt i tak och det dr en skon stamning, sa att
vill man sdga ndgot och har nagot att siga sa.”

Ullberg beskriver att denna maktférdelning i maktdelandet kan vara valdigt viktig. For att
beslut ska kunna fattas ialla de samarbetsrelationer som finns pa destinationen sa kravs att det
finns nagra pa toppen som kan dra lite extra och se till att beslut fattas. Med det menar han
dock inte att alla inte maste vara delaktiga i beslutstagandet, detta da de mindre aktorerna &r
med och skapar helheten och ar darfor minst lika viktiga for att kunna garantera beslutens
verkstillande.

| ovanstaende analys har vi konstaterat att, likt vi havdade i teoretiskt antagande 3a, sa ar en
ledarskapsorganisation valdigt avgérande for att samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk
ska kunna koordineras och darmed uppratthallas. Vi har dock visat att strukturen for denna
ledarskapsorganisation ar viktigare an vad vi fran borjan teoretiskt antog. Det vill séga att det
ar inte bara viktigt att ledarskapsorganisationen sammanfor olika intressen. Utan dess
konstellation bor besta av representanter for alla de aktdrer som paverkar en destinations

utveckling. Vi har ocksa visat att det ar viktigt att dessa aktorer inte bara &r de som har en
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direkt koppling till turismindustrin utan for att fullstindig konsensus ska skapas kravs dven
andra aktorers deltagande. For att en ledande organisation byggd pa en samverkansplattform
ska na sin fulla potential, har vi ocksa konstaterat att det finns en stor fordel i att ha starka
personliga ledare. Aven det &r nédgot som vi inte tidigare antagit ha en sa stor betydelse. Dessa
ledare ska verka for att sprida samarbetskulturen runt om i natverket och kan darfor ha helt
olika positioner i natverket. Dar de representeras av allt ifran toppolitiker till restaurangdgare.

Med en ledande organisation som samordnar intressen pa detta satt skapas en gemensam
maktdelning som ger stora mdjligheter till att starka destinationen. Nagot som leder till att
aktorerna nar sin delade malsattning, vilket ar en forutsattning for att samarbetsrelationer ska
kunna uppratthallas. Aven om vi ser att det fortfarande finns en styrka i delar av det antagande
vi gjorde pa teoretiska grunder tidigare, som att det kravs en ledande organisation for att
forena intressen, sa anser vi att detta antagande kan kompletteras for att tacka in ytterligare

aspekter. Darfor foreslar vi foljande antagande:

Reviderat antagande 3a:

For att samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk ska kunna uppratthallas kravs att det
finns starka personliga ledare i natverket, samt en ledande organisation med legitim
mojlighet att skapa forandring. Vilket uppstar genom att alla aktorer och intressen pa

destinationen finns representerade i den ledande organisationen.

5.3.2 Formalitet och informalitet — Tva kompletterande element

Vi har redan i ovanstaende avsnitt bekraftat att vart antagande om att det kravs en formell
struktur ar klart relevant for uppratthallandet av samarbetsrelationer. Vi har darmed visat att

teoretiskt antagande 3b stammer till stor del:

“FOr att samarbetsrelationer inom ett destinationsnétverk ska kunna uppratthallas kréavs en

hog grad av integrering, vilket stods av en formell och systematisk struktur ”

Detta har vi visat genom att belysa hur Goteborg & Co’s dgarstruktur och formella
organisering i en samverkansplattform gor det mojligt for olika aktorer att integrera for att
uppratthdlla samarbetsrelationer. Exempelvis sager Stiernstrand att det ar dessa formella vagar
som gor det lattare att driva samverkansfragor igenom Goteborg & Co jamfort med vad det &r

att driva samverkansfragor spontant. Vad vi dock vill papeka efter provningen av teoretiskt
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antagande 3b &r att det inte bara ar de formella strukturerna idet strategiska natverket som ar
avgorande for hur htg graden av integreringen kan bli i samarbetsrelationerna. | Géteborg har
det visat sig att den informella integreringen ar minst lika viktig for samarbetsrelationernas
uppratthallande. Till exempel berattar Wedin att han anser den informella anda som praglar
samarbetena i Goteborg vara mycket viktig for samarbetsrelationernas mojligheter att
existera. Dock menar han att det inte utesluter att det finns en tydlig struktur runt omkring
natverket som ocksa den kan vara starkande for samarbetsrelationerna.

| var empiriska studie har vi ocksa sett att det finns ett samband mellan de formella
strukturerna, som vi redan teoretiskt antog vara av stor vikt, och de informella
integreringsmojligheterna, som vi nu forstatt ar minst lika viktiga. Dar har vi dven konstaterat
att den formella strukturen ligger till grund ocksa for att skapa informella motesmajligheter.
De moten som sker ide formella strukturerna &r ndmligen inte av en formell art. Snarare &r
det sa att det ar strukturen runt motena som skapar en legitimitet i beslutsfattandet, men
integrerandet under dessa moten ar ofta av informell karaktar. Flera intervjupersoner berattar
om vikten av att alla aktorer i dessa samarbeten agerar prestigelost och ar 6ppna for
nytdnkande, det vill sdga ar informella. Vidare finns ytterligare en koppling mellan de méten
som skapas av den formella strukturen och de informella motena. | Goteborg sa ar den
formella strukturen byggd for att skapa motesmdjligheter och samverkan vilket betyder att
strukturen har inbyggt i sig att skapa och underlatta for personliga méten. Vilket vi i vart
teoretiska ramverk antog vara av stor vikt for att en gemensam malsittning och
interpersonella fortroenden ska kunna skapas. Den mojlighet som skapas for aktorer att
interagera med andra under mdten, vilka skapas genom de strukturer som finns, gor att
personliga kontakter skapas. Vilket kan leda till ytterligare integrering dven pa mer informell
basis. Nagot som saledes visar hur det formella kan leda till ndgot informellt, som kan leda till
ytterligare forstarkt interpersonellt fortroende och delade malsattningar. Tva omraden som vi
tidigare i denna analys visat har stor betydelse for samarbetsrelationers uppratthallande.
Daremot sa kan mer strukturella méten, vilka behandlar affarsméssiga utbyten, vara av stérre
vikt for det affarsméassiga fortroendets mojlighet att utvecklas. Vilket vi aven det tidigare
konstaterat &r en forutsdttning for en fungerande samarbetsrelation. Vi kan déarav konstatera
att en kombination av en formell struktur och informella mdten skapar en optimal grund for
att saval det affarsmassiga fortroendet som det personliga fortroendet, samt de gemensamma
malsattningarna ska kunna skapas. Det vill sdéga kombinationen av formalitet och informalitet

stodjer utvecklingen av de faktorer som vi visat vara av storst vikt for att samarbetsrelationer
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ska kunna uppratthallas i ett destinationsnatverk. Darav foreslar vi att teoretiskt antagande 3b

revideras till féljande:

Reviderat antagande 3b:

Forr att samarbetsrelationer inom ett destinationsnatverk ska kunna uppréatthallas kravs en
formell struktur av néatverket, som ger utrymme for informella moten. En sadan kombination
mojliggor att gemensamma malséttningar kan utvecklas, samt att det affarsmassiga och det

interpersonella fortroendet kan forstarkas.

5.4 Slutsatser och resultat
Genom revideringarna av antagandena i vara tre tematiska omraden har vi nu ovan resonerat

kring de tre fragestallningarna. Det vill saga reflekterat Gver vilken betydelse gemensamma
malsattningar, fortroende och ndtverkets struktur har for uppratthallandet av
samarbetsrelationer inom ett destinationsnatverk. Redan i inledningen beskrev vi bristen pa en
koppling mellan vara tre teman som en stor del i vart syfte. Det var utifran tidigare forskning
svart att fa en bred eller fullstandig uppfattning om hur akt6rer bor arbeta for att uppratthalla
samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk. Efter att nu ha reviderat vara teoretiska
antaganden och pa sa satt besvarat vara fragestallningar, sa att de tacker in de aspekter som
var fallstudie visade vara viktiga for uppratthallandet av samarbetsrelationer, vill vi slutligen
diskutera kopplingen mellan dessa antaganden. Pa sa satt vill vi ocksa uppna den del i vart
syfte som avsag att bidra till skapandet en mer fullstindig och samlad forstaelse kring hur
samarbetsrelationer uppratthalls i ett destinationsnatverk.

Efter analysen av antagandena i temat som ror struktur, kan vi konstatera att natverkets
struktur kan anses vara grunden for att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas. Vi har
visat att strukturen bor karaktariseras av att den ledande turismorganisationen organiseras som
en samverkansplattform. En samverkansplattform dar alla aktorer tillsammans delar pa
ledarskapet for destinationen. Genom att lata strukturen ta en sadan form sa kan alla aktérer
som har olika intressen och formagor att paverka olika besluts framgang, involveras i
beslutsprocesser. Den konsensus som skapas igenom en sadan struktur har visat sig vara
valdigt viktig for att en gemensam malsittning ska kunna skapas bland alla aktorer i
destinationsnatverket. Just att lyckas skapa en gemensam malsattning har vi konstaterat vara
en grundforutsattning for att aktorer ska vilja inga ett samarbete. Spridningen av arbetet mot

denna malséttning blir dock inte fullindad med bara en ledande organisation. Minst lika
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viktigt, har vi konstaterat att det &r, att ndtverkstrukturen har flera starka ledare eller
kulturbérare pa olika nivaer.

En formell struktur av natverket har ocksa visat sig viktig for mojligheten att skapa
fortroenden mellan aktorer pa destinationen, vilket sker pa tva olika sétt. Forst och framst ger
strukturen upphov till formella moten i samverkansplattformen. Nagot som Okar
mojligheterna for att ett affarsmassigt fortroende ska kunna skapas. Vilket & enav de framsta
forutsattningar vi lyft fram for att samarbetsrelationer ska kunna uppratthallas i ett
destinationsnatverk. Nar en sadan formell struktur funnits under en lingre tid och
affarsmassiga utbyten visat goda resultat genom hela natverket, sa har videssutom konstaterat
att det affarsméssiga fortroendet kan utvecklas till ett kollektivt affarsméssigt fortroende.
Vilket Okar majligheterna att uppratthalla samarbetsrelationer framforallt i storre
destinationsnatverk, dar manga aktorer som inte kan ha en personlig relation med varandra &r
narvarande. Att strukturen uppmanar till kollektivt affarsmassigt fortroende som grundas pa
reciprocitet, paverkar ocksa majligheterna att dven konkurrenter ska kunna uppratthalla
samarbetsrelationer i ett destinationsnatverk. Detta da vi konstaterat att samverkan dem
emellan till storsta del & mojligt pa grund av att relationerna har ett langsiktigt fokus dar alla
ger och tar lika mycket.

Det andra satt som den formella strukturen kan paverka fortroendet pa &r genom att skapa
utrymmen for informella utbyten. Det & genom informella utbyten som ett interpersonelit
fortroende kan utvecklas. Ett fortroende som vi konstaterat i sin tur kan forstarka ett
affarsmassigt fortroende, och pa sa satt medverka till att forbattra mojligheterna for att en
samarbetsrelation ska kunna uppratthallas.

Slutligen vill vi dock papeka att det aldrig helt gar att konstatera att strukturen har varit
upphovet till de andra teman vi diskuterat. Vi har konstaterat att strukturen till stor del har
forstarkt de forutsattningar vi lyft fram inom dessa andra teman. Dock ar det viktigt att forsta
att en stark natverksstruktur aldrig kunnat utvecklas om det inte funnits ndgon form av
samsyn eller fortroende bland nagra aktorer fran borjan. Pa sa vis blir det inte helt sjalvklart
att anta att allt borjar i strukturen. Istallet kan vi genom var analys konstatera att de tre teman
vi diskuterat ar beroende av varandra pa ett satt dar de hela tiden kompletterar varandra.
Skulle exempelvis forstaelsen for de gemensamma malsattningarna forsvinna sa skulle det
ocksa paverka mojligheten att bilda ett affarsmassigt fortroende. Vilket i sin tur eliminerar
behovet av ett strukturerat natverk. P& samma satt skulle ocksa betydelsen av de gemensamma
malsattningarna elimineras om det inte fanns ett fortroende for de parter som malséttningarna

delas med. Nagot som minskar om inte strukturen skapar mojligheter for aktorer att diskutera
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dessa malsattningar. Saledes kan vi konstatera att om ett av elementen tas bort skulle de andra
elementen forlora sin styrka. For att sammanfatta véljer vi darfor att presentera foljande

antagande:

Gemensamma malsattningar, fortroende och en formell struktur ar alla pa olika satt
grundforutsattningar for att samarbetsrelationer ska kunna uppréatthallas. Dessa element &r
inbdrdes beroende av varandra och ingen av forutsattningarna kan fungera optimalt utan de

andra tva.
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6. Diskussion och reflektion

| detta avsnitt vill summera var uppsats genom att diskutera vilken betydelse vara slutsatser
kan ha for turismbranschen och andra destinationer, samt hur var studie kan leda till vidare
forskning pa omradet. Denna diskussion vill vi féra genom att kritiskt granska och reflektera

over var arbetsprocess och hur den paverkat var slutsats.

| inledningen till denna uppsats presenterade vi att vart syfte med denna studie var att
undersbka hur samarbetsrelationer mellan olika aktorer i ett destinationsnatverk kan
uppratthallas. Viktigt var for oss att detta syfte skulle uppnds genom att studera olika
teoretiska perspektiv sa att en mer omfattande fOrstaelse for samarbetsrelationers
uppratthallande kunde skapas. Genom att studera syftet utifran tre fragestéallningar, till vilka vi
kopplat teoretiska antaganden fran tre olika teman, som vi sedan provat och reviderat utifran
en fallstudie av destinationsnatverket i Goteborg anser vi nu att vi lyckats uppna vart syfte.
Detta har vi gjort dels genomatt for varje omrade, det vill siga varje fragestallning, formulera
nya antaganden utifran teoretiska utgangspunkter och det empiriska resultat var studie
genererat. Antaganden som vi slutligen sammanfort for att uppna den mer omfattande bilden

vi efterstravade i vart syfte. De kopplingar visdg mellan perspektiven sammanfattade vi:

”Gemensamma malsattningar, fortroende och en formell struktur &ar alla pa olika satt
grundforutsattningar for att samarbetsrelationer ska kunna uppréatthallas. Dessa element &ar
inbdrdes beroende av varandra och ingen av forutsattningarna kan fungera optimalt utan de

andra tva.”

Att vi summerar vart syfte med att lyfta fram de tre teman vi studerat pa djupet utesluter dock
inte att det inte finns andra omraden som kan paverka uppratthallandet av samarbetsrelationer
I ett destinationsnatverk. Det &r bara en forklaring av hur de teman vi valt att studera
tillsammans kan paverka uppratthallandet av samarbetsrelationer. Dock kan vi inte havda att
beskrivningen av dessa teman ens ar fullstindig da vi begransat oss till en specifik metod och
ett begrénsat antal intervjupersoner. Dessutom &r vi av den uppfattning att det inte bara finns
en verklighet, vilket innebér att det kan finnas manga andra satt att betrakta uppratthallandet
av samarbetsrelationer pa. Vagar som vi inte ramat in i den har studien. Det ar mojligt att vi

hade fatt ett mer fylligt resultat om vi anvant oss av ytterligare metoder eller intervjupersoner
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i var studie. Dock var vara resurser begransade och vianser fortfarande att vi gjort ett limpligt
val av undersokningsmetod, utifran de forutsdttningarna vi hade. Detta eftersom vart val av
metod tillat oss att komma i kontakt med ett brett spektrum av intervjupersoner som alla pa
olika satt hade stor insikt i de fragestallningar vi undersokte. Med andra kriterier vid urvalet
av intervjupersoner hade vi mojligen kunnat fa in andra aspekter. Eftersom dessa dock
troligen inte hade haft samma insyn och lika stor roll i samarbetsrelationerna, tror vi inte att vi
kunnat uppfylla vart syfte pa samma stt.

Vi vill understryka att vara resultat inte utesluter att det kan finnas andra destinationer som
arbetar med samarbetsrelationer pa ett annat sitt som kan fungera minst lika bra. Att det
faktumet kvarstar dr ett resultat av det metodologiska val vi gjorde, i att anvanda oss av en
teoriprovande undersokningsenhet for var fallstudie. Dock anser vi fortfarande att detta val
var andamalsenligt da vart syfte var att studera ett objekt sa djupt att vi kunde hitta de
aspekter som i detta fall pAverkade samarbetsrelationerna. Det var darfor ocksa viktigt for oss
att anvanda ett destinationsnatverk med framgangsrika samarbetsrelationer som
undersokningsobjekt. Hade vi valt att genomfora var fallstudie pa ett annat
destinationsnatverk dar samarbetsrelationerna inte varit lika vélutvecklade hade vi sannolikt
inte kunnat uppfylla vart syfte. Syftet var att besvara hur samarbetsrelationer kan uppratthallas
pa ett framgangsrikt satt. Om fallet istallet varit att undersoka hur destinationer arbetar med
att uppratthalla samarbetsrelationer, hade sannolikt ett mer representativt urval lampat sig
battre. Darav hdavdar vi att bristen pa generalitet som kommer med att vi inte valt ett
representativt studieobjekt éverkoms av faktumet att vart fallstudieobjekt var andamalsenligt
for vart syfte. Med hjdlp av att studera ett destinationsnatverk med framgangsrika
samarbetsrelationer har vi kunnat generera ny kunskap om samarbetsrelationer i ett
destinationsnatverk. Kunskap som vi anser ocksa kan anvandas i andra destinationsnatverk.
Dock ska det poangteras att vart syfte inte varit att vara resultat ska kunna anvandas som en
form av bruksanvisning for hur ett destinationsnatverk kan uppratthalla samarbetsrelationer.
Snarare bor vart resultat ses som en diskussion om vikten av vissa element i dessa
samarbetsrelationer. Varje destinationsnatverk maste sedan anpassa denna kunskap till sina
egna forutsattningar. For att ytterligare kunna anvanda vara antaganden pa andra destinationer
ser vi darfor att vidare forskning pd omradet ar av storsta relevans. Denna forskning skulle
kunna fokusera pa hur olika forutsattningar i olika destinationsnatverk kan paverka behovet
av de olika elementen och relationerna dem emellan. Vidare forskning skulle ocksa narmare
kunna studera hur olika forutsattningar i olika destinationsnatverk kan begrénsa eller framja

utvecklingen av de element vi undersokt.
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Bilaga 1 — Intervjuguide till aktdrer i destinationsnatverket

Overgripande

Innan vi satter igang att arbeta med fragor utifran de olika teman vi berattade om sa skulle vi
bara vilja veta lite mer omdig och din organisation.

Kan du kort beskriva ditt foretag/organisation?

Vilka uppgifter har du i foretaget?

Hur ser du pa det destinationsnatverk som finns i Goteborg?

Kan du 6vergripande beskriva vilka andra aktorer i Goteborg ni samarbetar med?

Kan du beskriva hur samarbetet ser ut? Hur ofta traffas ni? Vilka typer av utbyten har ni?

Gemensamma mal
Hur ser er organisations vision och primara malsattningar ut? (Kortsiktiga/langsiktiga)

Anser du att er organisation kan na denna/dessa malsattning/malsattningar pa egen hand eller
har ni storre mojlighet att na den om ni samarbetar med andra aktorer?

Vet du vilka malsattningar dina samarbetspartners har?

Anser du att ni jobbar mot samma mal?

Pa vilket satt ar det viktigt for er att forbéattra Goteborg som destination?

Ar detta ett mal du tror att ni delar med andra aktorer i destinationsnitverket?

Vad anser du att ni kan fa ut av ett samarbete som ni inte kan fa ut pa egen hand?

Anser du att era samarbetspartners ocksa ar era konkurrenter?

Anser du att ni i forsta hand samarbetar eller konkurrerar?

Anser du att det finns en problematik med att samtidigt samarbeta och konkurrera?
Tycker du att det finns nagra nackdelar med att samarbeta turismaktorer emellan pa en
destination?

Anser du att samarbete med andra turismaktorer ar en tidskravande aktivitet?
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Uppvégs kostnaden av vinsterna fran samarbetet?

Nar anser du att ni ser vinsterna av samarbeten?

Fortroende — personligt/organisationellt

De samarbeten ni idag har med andra turismaktorer idag, ser du demsom langsiktiga
samarbeten eller mer kortsiktiga utbyten?

Kanner du en storre trygghet for samarbetspartners som ni haft under en langre period?

| destinationsnatverket i Goteborg finns véldigt manga aktorer, har er organisation en
personlig relation till alla dessa aktorer?

Kénner du ett fortroende dven for de samarbetspartners somdu inte har ett personligt
fortroende for?
Kanner du att du kan forutspa hur dina samarbetspartners beter sig iolika situationer?

Ar du siker pd att de prioriterar er relation snarare &n att se till sitt eget kortsiktigt bésta ien
specifik situation?

Kanner du att de samarbeten ni ar involverade i bygger pa 6msesidigt utbyte? Det vill saga far
ni ut lika mycket av samarbetet som era partners far?

Hur ser du pa fortroendet mellan er och era samarbetspartners?

Hur skapar ni fortroende for en annan organisation?

| ett samarbete, kdnner du att er organisation bygger ert fortroende for en annan organisation
genom personliga relationer eller ett fortroende for den andra organisationen som helhet?
Struktur och makt

Anser du att ni indirekt samarbetar med akttrer i Goteborgs destinationsnatverk som ni inte
har nagon personlig kontakt med? Hur gar det till?

Anser du att det finns ndgon sorts struktur som stodjer samarbetet mellan destinationens
aktorer?

Anser du att Goteborg och co har en roll iatt forena olika aktorer till att samarbeta for
destinationens basta? Isafall, Hur lyckas de med detta?

Anser du att det finns vissa aktorer som har mer inflytande &nandra i destinationsnétverkets
utveckling?

Hur ser du pa samarbetet mellan det privata och offentliga i Géteborg?
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Bilaga 2 — Intervjuguide till Gteborg & Co

Overgripande
Innan vi sétter igang att arbeta med fragor utifran de olika teman vi berattade om sa skulle vi
bara vilja veta lite mer omdig och din organisation.

Vi vet juredan lite om GBG & co saklart men som en inledning far du garna beratta lite om
organisationen och era malsattningar?

Vilka uppgifter har du pad GBG & co?

Hur ser du pa det destinationsnatverk som finns i Goteborg?

Gemensamma mal

Goteborg & co har som malsittning att .... Anser du att det dr en malsittning som ni delar
med andra aktorer pa destinationen?

Pa vilket satt ar det viktigt for er att forbattra Goteborg som destination?

Anser du att andra turismaktorer i Goteborg vill forbattra destinationen pa samma satt?

Hur beroende ar GBG & co av att alla turismaktérer samarbetar med er for att niska kunna na
er malsattning?

Vad anser du att aktorer i Goteborg kan fa ut av ett samarbete med GBG & co som de inte kan
fa ut pa egen hand?

Er malsattning upplevs som valdigt langsiktig, hur gor ni for att alla foretag i GBG ska
uppleva att de kan se ett resultat av det ni arbetar med?

Manga av de aktérer som ni samarbetar med ar konkurrenter fran borjan. Men genom att
forena dem i ett natverk sa blir dem ju ocksa samarbetspartners. Anser du att det finns en
problematik med att samtidigt samarbeta och konkurrera?

Tycker du att det finns ndgra nackdelar med att samarbeta turismaktorer emellan pa en
destination?
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Struktur och makt
Kan du beskriva hur GBG & co ar strukturerat?

Vilkenroll ser du att GBG & co har i destinationsndtverket i Goteborg?

Anser du att Goteborg och co har en roll iatt forena olika aktorer till att samarbeta? Hur?

Kan du beskriva hur samarbeten ser ut? Vilka typer av utbyten finns mellan aktorer i
natverket?

Vad anser du om samarbetet mellan det privata och offentliga i Goteborg?

Har GBG & co ndgon formell makt att forandra Goteborg som destination? Hur?

Anser du att det finns vissa aktdrer som har mer inflytande dnandra i destinationsnétverkets
utveckling?

Fortroende — personligt/organisationellt

| destinationsnatverket i Goteborg finns véaldigt manga aktorer, har GBG & co en personlig
relation till alla dessa aktorer?

Kénner du att det finns ett fortroende aven for de aktdrer som ni inte har en personlig relation
till?

Kanner du att du kan forutspa hur andra turismaktorer beter sig i olika situationer?

Ar du siker pa att de prioriterar sin relation till GBG & co snarare &n att se till sitt eget
kortsiktigt basta i en specifik situation?

Ar detta fortroende baserat pa historiska hiandelser?

Hur ser du pa fortroendet mellan er och era samarbetspartners?
Hur skapar ni fortroende for en annan organisation?

| ett samarbete, k&nner du att er organisation bygger ert fortroende for en annan organisation
genom personliga relationer eller ett fortroende for den andra organisationen som helhet?
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